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TITULO

“Plan de negocios para la creacibn de una empreshcatla a la produccion y

comercializacién de postres y dulces personalizadosdulcorantes en la ciudad de Manta”

RESUMEN

El presente proyecto de emprendimiento dara a esn@da microempresa “Dulces
Healty”, la misma que se dedicara a la elaboragioomercializacion de dulces y postres con
panela y con un disefio personalizados, para uncpubbjetivo de la ciudad de Manta y que
busca brindar una alternativa de dulces o postrgmao mas saludable, pero sin perder el rico
sabor.

Respecto al emprendimiento se tiene como objetdrei@l Elaboracion de un plan de
negocio para la produccion y comercializacion dedpctos como dulces y postres con

edulcorantes personalizados en la ciudad de Manta.

Cabe destacar que la metodologia de estudio due Is@alizado para este proyecto es la
de: investigacion bibliografica, y un trabajo deng@ en donde se conoce que: los dulces y
postres son adquiridos para algun tipo de eventalsanuchas personas se privan de estos
productos por su contenido de azucares y calqréss,con nuestro producto estamos dando una
alternativa mas de consumo saludable, ademas damitbque agregado con la personalizacion

sobre algun tema o requerimiento en especifico.

Asi mismo se especificaran alianzas estratégicas syugen de la mano con el
emprendimiento, y destacaremos publicidades ers immigales, para que por este medio se dé a

conocer el producto y servicio que ofrecemos.

La inversion que se daré para este proyecto ed1l@%! ddlares, los mismos que estan
compuestos por fondos propios de $17,137 dolanescyédito bancario de $30,857 ddlares. Por
su parte se cuenta con un TIR de 38,2% y un RCH1¢g&9 por lo que representa un proyecto

completamente viable dado que la inversidon se exaug los 4 afios 9 meses y 27 dias.

PALABRAS CLAVES: microempresa, dulces, postres, edulcorantes, madizado,

estrategia de marketing, emprendimiento.



TOPIC:

" Business plan for the creation of a company deelicéd the production and marketing of

desserts and sweets customized with sweetendis ity of Manta "

SUMMARY

The present entrepreneurship project will intraine "Sweets Healty" micro-enterprise,
which will be dedicated to the elaboration and caruialization of sweets and desserts with
panela and with a personalized design, for a tanggience of the city of Manta and which seeks
offer an alternative of sweets or desserts a higlalthier, but without losing the rich flavor.

Regarding entrepreneurship, the general objectivi® icreate a business plan for the
production and marketing of products such as swaretsdesserts with personalized sweeteners

in the city of Manta.

It should be noted that the study methodology liagtbeen carried out for this project is
that of: bibliographic research, and a fieldworkendit is known that: sweets and desserts are
acquired for some kind of social event, many pe@pke deprived of these products for their
content of sugars and calories, but with our produe are giving an alternative to healthy

consumption, also giving an added touch with peaboation on a specific issue or requirement.

Likewise, strategic alliances that emerge handandhwith entrepreneurship will be
specified, and we will highlight advertising on daetworks, so that by this means the product

and service we offer is made known.

The investment that will be given for this projex$ 47,994 dollars, which are composed
of own funds of $ 17,137 dollars and a bank loas 80,857 dollars. On the other hand, there is
an IRR of 38.2% and an ROI of $ 1.69, which repmesa completely viable project given that
the investment is recovered after 4 years, 9 mamds27 days.

KEYWORDS: microenterprise, sweets, desserts, sweetenesprnadized, marketing
strategy, entrepreneurship.
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CAPITULOI. ORGANIZACION ESTRATEGICA

1.1. Vision

En el 2023 ser una empresa reconocida contandsusgountos de distribucion y
proveedores, aumentando la gama de productos eando constantemente a la par con

los gustos y necesidades de los clientes.

1.2. Mision

Somos una microempresa dedicada a la elaboracioposkees deliciosos y
saludables; acompafiado de un servicio extraordinaon el cual se tiene como

expectativa crear momentos de felicidad en loste

1.3. Objetivos

GENERALES:

Elaboracion de un plan de negocio para la prodacgiocomercializacion de

productos dulces y saludables que ofrece “DULCE3HE’” en la ciudad de Manta.
ESPECIFICOS:

« Exponer una nueva tendencia alimenticia en el@edas postres y dulces.
e Desarrollar estrategias, que impulsen a aceptastmugroducto en el
mercado.

e Demostrar la factibilidad de consumo de nuestrodymtos.



Tabla 1: Objetivos Estratégicos

Tipo de objetivo Obijetivo Indicador Meta
Corto plazo Aumentar la Porcentaje 10%
rentabilidad anual de
estimada incremento
de ventas.
Mediano plazo Desarrollar Variedades de 10%
productos dulces y disefios
innovadores acorde alas

Largo Plazo

Incrementar el
ndmero de puntos

de ventas

necesidades y
especificaciones
del cliente.

30%
*

Ndmero de

clientes o tiendas

operativas.

Elaborado por: Gema Bazurto Zamora

Segun ldabla nUmero 1se estima que exista un aumento de rentabilidbtiodo

en las ventas anuales, asi mismo desarrollar unlA@¥oduccién estimando crear una

amplia linea de producto; tomando en cuenta lassigdes y especificaciones que el

cliente demande, a su vez se establece que agkmmw se incrementaran en un 30% los

puntos de ventas con relacion a la demanda exasteste 30% de incremento se aplicar

a la Poblacion Econémicamente Activa de la ciudatiidnta.



1.4. Actividad (Modelo de Negocio)

La idea de negocio surge mediante la necesidadstblecer un tema para
alcanzar el titulo de la carrera Ingenieria en dtank;, asi mismo esta idea se ha dado
porque un pariente de la emprendedora sobrelledak®tes, y se queria llegar a este
mercado con un producto que este nicho de meraasltap degustar sin ningun riesgo.

Es oportuno mencionar que la microempresa “DULCEAHEY” sera un
negocio familiar y estara constituida como una esprde Sociedad Anonima, es asi
como ésta estara conformada por cuatro accionlsgasmismos que poseeran un
porcentaje de acciones de la microempresa; petovas estaran comprometidos con
contribuir monetariamente para el financiamientesta. Por su parte el emprendimiento
surge de la necesidad del bajo consumo de azudas @ersonas que deben evitar este
tipo de alimentos, ya sea por enfermedad, cuidadsopal u otras causas que priven de

este tipo de productos.

En relacién con esto ultimo la microempresa se cdedia la produccion y
comercializacién de dulces y postres con edulcesahios dulces que se ofreceran seran
elaborados pensando en el bienestar y salud ddidoses, en el cual estos dulces seran
totalmente saludables al momento de consumirldse @asatacar que adicionalmente se
realizara como actividad dentro de la microemprgsea,se brindara un toque diferente
al gusto del cliente, es decir; un toque persoadtiz donde se podra jugar con la
imaginacion y gustos de nuestros clientes, paralasimarlas en un delicioso postre y

dulce.

Considerando lo antes planteado los productos tanggiran ofrecidos en eventos
sociales o para una ocasion especial en donde eadt@migo diferente, de esta manera
se podra brindar al cliente un toque de persorwafinaa los dulces tales como:
decoraciones especificas, diferentes estilos asa@rtbetematica del evento o sugerencias
que el cliente realice. No obstante, los postresien ser basicamente elementos que no
requieren elaboracion como las frutas, aunque enalgoria de los casos se utiliza el

nombre de postre para platos mas elaborados camesfltortas, masas, etc.



En lo que respecta a la microempresa, esta estarduada en el barrio “Los
Angeles” de la parroquia Eloy Alfaro, la misma quog el momento es la residencia de
la emprendedora, es aqui en donde se receptargedidos para posteriormente ser

enviados a su destino final.

Por su parte la elaboracion de los productos deeduyt postres esta considerada
como una actividad del sector secundario puest@spos productos seran elaborados de
manera artesanal por parte de todos los trabagmdera microempresa. Ante lo expuesto
hay que destacar que la activad de fabricar y coalear postres y dulces con
edulcorantes aun no esta iniciada, se espera qdemte este proyecto se detecte la
oportunidad de iniciarla de una manera legal y waaabarcando no solo la ciudad de

Manta, si no que se llegue a vender a nivel nationa



Tabla 2: Modelo Canvas

Aliados Actividades Propuesta de valor Relacion con Segmentos de
estratégicos basicas clientes mercados

-Fabricantes -Realizar una-Venta de dulces y-Atencién al cliente Ciudad de
-Proveedores deentrega depostres conmediante las rededManta, dirigido a
materia  prima. productos edulcorantes 100%sociales. un segmento de
-Profesionales eninmediata. artesanales contandeEntrega a domicilio. mercado de todas
servicio  post- Gestionar con un servicio -Entrega delas edades vy
venta. apropiadamente calificado, post- informacion  sobre géneros, de clase
-Profesionales los pedidos de losventa, con entrega das propiedades dekocial media alta,
para disefiosclientes. domicilio producto. que desean
personalizados mantener un

Recursos basicos Canales cuidado en su

salud.

-Contar con Canal directo:

transportacion y

rutas directas para Fabricante- Cliente

minimizar el final.

tiempo de entrega.
- Mano de obra
calificada y
materia prima de
excelente calidad.

Estructura de costo Fuentes de ingresos

Contar con los diferentes estados financieros tdlaguente de ingreso se definird segun los ingresos
como: provenientes de las ventas que se realizaran una
Costos fijos, costos variables, estado de pérdidagy se produzcan los pedidos.

ganancias, etc.

Elaborado por: Gema Bazurto Zamora



1.5. Oportunidad de negocio detectada

La oportunidad de negocio fue detectada debids pdasonas alrededor de la
titulada, las misma que sufren de enfermedadesnquies permiten disfrutar de un

producto con endulzantes artificiales.

En la actualidad es una oportunidad para que exigtantroduccion al mercado
de productos azucarados totalmente personalizddds;las necesidades de la poblacion,
las mismas que son el de requerir un producto @roscontenidos artificiales. Agregar
ademas que este mercado no solo estd compuespe@@nas mayores y que sufren
algun tipo de enfermedades, sino que también l[fooman nifios, pues son quienes mas

consumen dulces y golosinas con un alto conteniifecial.

Cabe sefalar que existe una alta tendencia cocidrela lo que es llamado
“personalizado”, al momento que se habla de edaites; se esta dando una opcion mas
de consumo a personas quienes se privan por loajeleedulces o postres, que por varios
motivos les puede perjudicar su consumo, se estdodaconocer un producto saludable
y rico a la vez que estara al alcance de sus loglsiDe igual manera se da la oportunidad
de negocio cuando existen reuniones familiaregnuistades, de trabajo, etc., en donde
se necesiten ese tipo de productos para asi bymutaader degustar a lado de alguien en

particular.



1.6. Organigrama Funcional

GERENTE GENERAL

Representante

legal

l

Dep. de

Produccion

l

Dep. de

Comercializaciéon

Control de Calidad

Chofer

Figura 1: Diagrama Estructural/Funcional

Elaborado por: Gema Bazurto Zamora

Asesores

Comerciales




1.7. Descripcion del equipo emprendedor y su equipo diotivo

La promotora de este proyecto es la sefiora Geni@ndaBazurto Zamora, con
experiencia en el ambito laboral y de ventas, resgiole en su trabajo y que una excelente
forma de tratar con los clientes y satisfacer eesidades y exigencias. Asi mismo la
emprendedora tiene conocimientos y habilidadesefenencia al desarrollo del producto
que se generaran, desarrollando un trabajo deadafidorde a su perfil profesional y

experiencia laboral.

De igual manera el equipo que trabajara en estaemgresa tiene un alto nivel
de responsabilidad, compafierismo y valores quedeamucha importancia dentro del
ambito laborar. Ademas, que realizan un trabajaltenivel y estan comprometidos con

brindarle a sus clientes un producto de calidad.

1.7.1. Equipo, Formacion y experiencia

Tabla 3: Equipo

CARGO CONOCIMIENTO RESPONSABILIDAD FUNCION
GERENTE GENERAL Experiencia minima en Liderar con responsabilidad elContratar personal vy
mercadeo, administracion yarea administrativa de laliderar el area
relaciones publicas. empresa. administrativa.
REPRESENTANTE Experiencias en  é&reasSer la figura publica de la Representar a la
LEGAL legales. microempresa. microempresa en todos los
asuntos en donde se vea
incluida.
PRODUCCION Experiencia en areas deTener constancia de la calidadSupervisar el manejo de la
control de calidad. del producto produccion.

CONTROL DE CALIDAD Experiencia en controlar la Mantener la calidad de los Vigilar la calidad de los

elaboracion de productos deproductos. productos para
este tipo. comercializar.
COMERCIALIZACION/ Tener experiencia en liderar Supervision de area de ventas. Adecuar las areas donde se
CHOFER un grupo de vendedores para expondran o]
supervision 'y control. / Encargado de distribuir el comercializaran los
Experiencia como conductor producto. productos. / ¢Coordina
y conocimiento de las leyes con el Dep. de
de transito comercializacién
ASESORES Experiencias en ventas yAtender de mejor maneraComercializar el producto
COMERCIALES atencion al cliente. nuestros clientes. terminado al consumidor
final.

Elaborado por: Gema Bazurto Zamora
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Tabla 4: Formacién y Experiencia

CARGO Experiencia Formacion ¢,Conocimientos de tipo
Empresarial?

Gema Bazurto 3 aflos como vendedora eningeniera en Ha incrementado las ventas de la

Zamora “Distribuidora Danny” Marketing distribuidora.

Carlos Javier 3 Afios como repartidor en Licencia Ha distribuido los productos en

Vera “distribuidora Danny” profesional excelente estado

Lilian Zamora 2 afios como elaboradora deCursos de Ha elaborado dulces y postres de
dulces artesanales y 3 llevando eteposteria, excelente calidad para diferentes tipos
control de calidad de estoscueros de de clientes cumpliendo sus exigencias.
productos. control de

calidad

Elaborado por: Gema Bazurto Zamora

Como consta en la tabla numero 4, se evidenciamebre de cada uno de los
trabajadores de la microempresa y su respectivaeriexgia, formacion y los
conocimientos de tipo empresarial que poseen, safi@ar ante o expuesto que varios
de estos trabajadores realizan dos trabajos ddatla microempresa, esta estructurada
de este modo para que se minimicen los gastosparsEnal.



1.8. Alianzas estratégicas

Se realizaran alianzas estratégicas con todaslasjymdrsonas que quieran los
postres bajo pedidos para eventos sociales, did@a se establecera por realizar la
recomendacion con mas personas, ofreciendo a akto®s el beneficio de obtener

descuentos en sus pedidos, mientras se recibeflméscia de personas.

De igual manera se busca establecer una alianeatégsta con escuelas y
colegios tal como: el colegio “Teresa de Calcutegrcano a la ubicacion de la
microempresa, para que esta institucion permitaemrel producto dentro de sus bares,
de esta manera dicho establecimiento ofrecerdatusunado un producto nutritivo a un
precio accesible, mientras que la microempresasealconocer con los nifios, nifias y

adolescentes.

Asi mismo se busca establecer alianzas estratégicats centros de eventos
sociales de la ciudad de Manta, tal como “ROYAR RBBY para que se puedan brindar
estos productos en cada evento, brindandoles eoel®® cuando se realice el pedido de
una cierta cantidad de productos, los mismos doe plueden elegir, por su parte el
beneficio que obtendra la microempresa sera ehosbmiento por parte del publico que

llegue a visitar dicho evento.

Por otro lado mediante el Gobierno Autonomo Desaénado del Municipio de
Manta, se espera llegar a participar en las difescierias gastronémicas que se realicen
en la ciudad, brindando al Municipio una dotaci@énpastres para eventos importantes,
dicha alianza tendra como beneficio para la micpresa ser reconocida por los

diferentes ejecutivos y trabajadores del municipio.
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1.9. Analisis FODA
1.9.1. Puntos fuertes

Producto artesanal y de alta calidad.
Excelente servicio a los clientes.
Bajos costos de produccion.

Personal altamente capacitado

1.9.2. Puntos débiles

Empresa nueva en el mercado.

Sin reconocimiento en el mercado.

Cambio de los proveedores con el suministro dealgena prima.

1.9.3. Oportunidad

Alto conocimiento del producto y sus ingredientes.

Nuevas alianzas estratégicas.
Nuevas tendencia de consumos.

Creciente demanda.

1.9.4. Amenazas

Presencia de nuevos competidores.
Inestabilidad politica.
Posible escasez de la materia prima

11



1.9.5. Estrategias de desarrollo en base al analisis FODA

Tabla 5: Matriz combinacion estratégica del analisis FODA

MATRIZ COMBINACION ESTRATEGICA DEL ANALISIS FODA

MATRIZ FODA FORTALEZAS DEBILIDADES
F1) Product t | d It
f:ali?:ladro ucto artesanal y de & a(Dl) Empresa nueva en el mercado.
(F2) Excelente servicio brindadoalos(DZ) F(;OCO reconocimiento en el
clientes. mercado.

(F3) Bajos costos de produccion. (D3) Camblq .de los proveedorgs
con el suministro de la materia

(F4) Personal altamente capacitados .
prima.

OPORTUNIDADES ESTRATEGIAS (FO) ESTRATEGIAS (DO)

(O1) Alto conocimiento del (F1-O1-O3) Elaborar una amplia (D1-D2-O1) Implementar una
producto y sus ingredientesgama de productos que seagampafia publicitaria en donde
(02) Nuevas alianzas innovadores, con nuevos sabore®xista una introduccion y

estratégicas. tematicas y 100% artesanal. posicionamiento en el mercado
(03) Productos sin Mantense con respecto al producto.
endulzantes artificiales.

(O4) Creciente demanda.

AMENAZAS ESTRATEGIAS (FA) ESTRATEGIAS (DA)
(A1) Competidores con (F1-A1-A2) Dar a conocer las (D3-Al) Operar con un plan de
posicionamientos. propiedades de nuestros productos gntingencia para contar con
(A2) Entrada de nuevoslos clientes, mediante los diferentegng materia prima adicional; tal
competidores. medios de difusion con los que cuentdomo contar con  diferentes
(A3) Desestabilizacion la microempresa.
politica proveedores.

(A4) Posible escasez de
materia prima.

Elaborado por: Gema Bazurto Zamora
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1.10. Legal Juridico y Fiscal

1.10.1. Antecedentes de la empresa y las partes constituyes

Segun la (Superintendencia de Compafiias, 2014p esedcion de portal de

informacion se observa un item en donde se puedsnab todas las actividades

econdmicas. Con la que se obtuvo que esta micresapealizara: “elaboracion de otros

alimentos especiales concentrados de proteinasralipreparados con fines dietéticos,

alimentos sin gluten, alimentos para combatir edgdete causado por el esfuerzo

muscular, etc.”.

1.10.2. Aspectos legales (forma juridica de la empresa, fora juridica

de trabajo con alianzas)

Para que una empresa pueda ser registrada de megatrase necesita ejecutar los

siguientes pasos:

1.

Reserva de nombre: Se realiza en la pagina wela deuperintendencia de
Compaifiia, aqui se realiza la solicitud de resquaea la denominacion de la
empresa.

Elaborar el contrato social con los estatutos daripresa.

3. Abrir una cuenta de “Integracion de capital” enlqueer banco del pais. Los

requisitos varian dependiendo del banco en el qoielas abrir la cuenta, son:

v' Capital minima de $400 para compafias limitade®0p $ara compafias

anonimas (valores referenciales).

v/ Carta de socios en la que se detalla la partidpade cada uno.

v' Copia de cedula y papeleta de votacién de cada.soci
Preséntate ante un notario publico con la resegVanambre de la empresa, el
certificado de apertura de tu cuenta de integrad@napital y los estatutos de la
empresa para elevarla a escritura publica.
Llevar la escritura publica a la Superintendence&a @ompafiias, para su
aprobacion por medio de resolucion.
La Superintendencia entregara 4 copias de resaolucion extracto, para que
lleves a cabo su publicacién en un diario de ca@idh nacional.
En el canto donde decides establecer tu empret s permisos municipales.
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8. Inscribe la compafia en el Registro Mercantil.
9. Nombra los representantes de la empresa (direstitadirector, o presidente,
vicepresidente, etc.)
10.Con la inscripcion de tu empresa en el Registrochtdil, la Superintendencia te
hara entrega de los documentos para que puedaisatr@nRegistro Unico de
Contribuyente (RUC).
11.En el Registro Mercantil inscribe el nombramienta ddministrador de la
empresa, quien debera ser elegido por la Juntademstas.
12. Tramitar el RUC, en el Registro de rentas Inte(8&d). Son:
v El formulario correspondiente debidamente lleno.
v Original y copia de la escritura de constitucion.
v' Original y copia de nombramiento.
v' Copia de cedula y papeleta de votacion de los socio
v" De ser el caso, una carta de autorizacion delseptante legal a favor de

la persona que realiza el tramite.

En la Superintendencia, ya con el RUC, haran eatdsguna carta dirigida al

banco en el que abriste la cuenta, para que ptesacceso al valor depositado”

(Cuida tu futuro, 2016)

1.10.3. Equipo directivo

Con lo que respecta al equipo directivo segun el147 de la Ley de Compaiiias
estipula que, “la compafiia anénima no podra subsi@ menos de dos accionistas,
salvo las compafias cuyo capital pertenezca emwtalidad a una entidad del sector
publico”.

Asi mismo dentro de la Ley de Compafias, segunrel 280 “la Sociedad
Andénima se compone por la junta General formada lp®raccionistas legalmente

convocados y reunidos, es el 6rgano supremo demMaaria”.

Tal como se sefala en el Art. 231 “la Junta Gergwalccionistas tiene poder
para resolver todos los asuntos relativos a looaieg Sociales y para tomar las

decisiones que juzgue convenientes en defensaabenpafia. Es de competencia de la
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junta General de Accionistas el nombrar y removkrsamiembros de los organismos
administrativos de la compafiia, comisarios o cuatauiro personero o funcionario cuyo
cargo hubiere sido creado por los estatutos y dasmremover a los administradores, si

en el estatuto no se confiere esta facultad avog@nismo”. (Ministerio de Trabajo, 2015)

1.10.4. Modalidad contractual

1.10.4.1. Contrato De Trabajo Por Obra O Servicio Determinado
Dentro Del Giro Del Negocio

En la ciudad de , a los athsnes de
del afo , comparecen, por una e part
(Escriba los

nombres completos del EMPLEADOR. Si se trata de pgraona juridica
colocar el nombre de la compafiia y numero de R@&Guida de la frase
“debidamente representada por [nombre del reprasteniegal”]) portador de
la cédula de ciudadania Nro. enachtié EMPLEADOR; y
por otra parte, el sefor (kzscel nombre del
TRABAJADOR), portadora de la cédula de ciudadanta N
en calidad de TRABAJADOR. Los comparecientes s&sciiba la
nacionalidad de los comparecientes), domiciliados la ciudad de

(domicilio de las partes) y cappees contratar, quienes

libre y voluntariamente convienen en celebrar eB®NTRATO DE
TRABAJO POR OBRA O SERVICIO DETERMINADO DENTRO DEL
GIRO DEL NEGOCIO con sujecion a las declaracionesstipulaciones

contenidas en las siguientes clausulas:

PRIMERA : ANTECEDENTES:

El empleador es una persona juridica que tiene @mividad (indicar
la actividad que esté relacionada con el sectoatégico y cambio de matriz

productiva, actividad econdmica comprendida encelefdo Ministerial MDT-

2015-0242 Articulo 1 y transitoria primera); re@emdo contratar los servicios
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licitos y personales del trabajador para (indicar las

actividades a realizar).

El Trabajador declara tener los conocimientos setes para el
desempeio del cargo indicado, por lo que en bakes @&onsideraciones
anteriores y por lo expresado en los numeralesesites, E| EMPLEADOR y
el TRABAJADOR proceden a celebrar el presente COANT® DE
TRABAJO POR OBRA O SERVICIO DETERMINADO DENTRO DEL
GIRO DEL NEGOCIO.

Este contrato se suscribe con fundamento en lblesido en Art. 4 la
Ley para La Justicia Laboral, publicada en R.Q. Sgplemento N° 483 de 20
de Abril del 2015, mismo que crea el Art. 16.1 @édigo del Trabajo, que
trata sobre el contrato de trabajo por obra o siendeterminado dentro del

giro del negocio.

SEGUNDA: OBJETO DEL CONTRATO:

El EMPLEADOR, por la naturaleza de las actividadeda empresa a
la cual representa, realiza la contratacion de_un . Revisada la hoja
de vida del (Nombres completos BABAJADOR), éste

altimo declara tener los conocimientos necesaina el desempefio del cargo

indicado, por lo que en base a las consideracemiesiores y por lo expresado
en los numerales siguientes, El EMPLEADOR y el TRABDOR proceden

a celebrar el presente Contrato de Trabajo.

EL TRABAJADOR se compromete a prestar sus sawidicitos y
personales bajo la dependencia de la EMPLEADORA calidad de

(indicar el cargo) con respolidabiy esmero, que los

desempefara de conformidad con la Ley, las dispogis generales, las
ordenes e instrucciones que imparta el EMPLEADQORIicAndo su mayor
esfuerzo y capacidad en el desemperfio de las axtesdara las cuales ha sido

contratado.

Asi mismo se obliga a mantener el grado de eficGamecesaria para el
desempenio de sus labores, guardar reserva enufussgue por su naturaleza
16



tuviere esta calidad y que con ocasion de su wdbajan de su conocimiento,
manejo adecuado de documentos, bienes y valor&é&MRLEADOR y que se
encuentran bajo su responsabilidad.

TERCERA: HORARIO DE TRABAJO:

El TRABAJADOR se obliga a laborar en la jornadaalemaxima
establecida en el articulo 47 del Cédigo de Trakdgolunes a viernes en el

horario de (detalle las hagda gbrnada de trabajo),

con descanso de (dethlbea de descanso,

ejemplo: una hora para el almuerzo), de acuerdartadulo 57 del mismo
cuerpo legal, el mismo que declara conocerlo ytadep

Los sabados y domingos seran dias de descansadorgegun lo

establece el articulo 50 del Cédigo del Trabajo.

(Nota explicativa: si por las circunstancias nggede interrumpir el
trabajo, de mutuo acuerdo se podra establecertietrpo igual para dicho

descanso).

(Nota explicativa: En el caso de que el Empleadmesite horarios
especiales, debera sujetarse a lo establecidofauetdo Ministerial Nro. 169
—2012)

CUARTA. - REMUNERACION:

El EMPLEADOR, de acuerdo a los articulos 80; 8B¥ del Cddigo
de Trabajo, cancelara por concepto de remuneracféxor del trabajador la

suma de océcdh cantidad

que sera la remuneracion en letras y numeros, &@engEISCIENTOS
DOLARES DE LOS ESTADOS UNIDOS DE AMERICA, USD 600)Q
mediante (detallar la forma de pago, @Enacreditacion a la
cuenta bancaria del trabajador, efectivo, cheque).

Ademas, el EMPLEADOR cancelara los demas benefisasales
establecidos en los articulos 111 y 113 del CodigjoTrabajo tomando en

consideracion la proporcionalidad en relacidbn canrémuneracion que
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corresponde a la jornada completa. EMPLEADOR tamlpgeonocera los
recargos correspondientes a las horas suplementarigxtraordinarias,
mediante acuerdo de las partes, siempre que haghn aitorizados

previamente y por escrito, segun el articulo 5538&ligo del Trabajo.

QUINTA: PLAZO:

Este contrato fenecera una vez terminado el giraetyocio objeto del
contrato; sin embargo, los contratantes estiputaperiodo de prueba por 90
dias, (El periodo de prueba es opcional de acuendel inciso 1 del Art. 15 e
inciso 1 del Art. 16.1 del Cddigo del Trabajo.

Ademas este contrato podra terminar por las tesisstablecidas en el
Art. 169, 172 y 173 del Codigo del Trabajo en caasan aplicables para este
tipo de contrato. En caso de que exista otra pmduncde este bien, el
EMPLEADOR se compromete a llamar al TRABAJADOR pataservicio
convenido, conforme al Acuerdo Ministerial MDT-200842.

SEXTA. - LUGAR DE TRABAJO:

El TRABAJADOR (a) desempefiara las funciones paseclaales ha

sido contratado en las instalaciones ubicadas en............... (Nota
explicativa: Direccion), en la ciudad de..................... oexplicativa:
Ejemplo: Quito, provincia de................ (Nota explicaiv Ejempilo:

Pichincha), para el cumplimiento cabal de las fomes a €l encomendadas.

SEPTIMA. - OBLIGACIONES DE LOS TRABAJADORES Y
EMPLEADORES:

En lo que respecta a las obligaciones, derechohiljiciones del
empleador y trabajador, estos se sujetan estrict@ee lo dispuesto en el
Caodigo del Trabajo en su Capitulo IV “De las obtigaes del Empleador y
del Trabajador’, a mas de las estipuladas en estgrato, Acuerdos

Ministeriales, Reglamento Interno de Trabajo, Regiato de Salud y
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Seguridad Ocupacional, Manuales e Instructivosdog@or la empresa, y las

ordenes expresamente impartidas.

OCTAVA. - CONFIDENCIALIDAD:

En vista de que EL TRABAJADOR tendra acceso a mamion
Confidencial de propiedad exclusiva de EL EMPLEADRGRI como a la
proveniente de los clientes de este, por tantvabhjador, se compromete a
guardar absoluta reserva y confidencialidad respetdda la informacion a la
que tenga acceso. Por tanto, todos los documergdas, planes, proyectos
comerciales, estudios de mercado, bases de datasje clientes, estrategias
de negocios, sistemas informéaticos, cddigos, ceefias, contratos y demas
instrumentos privados relacionados a su trabajofoemacion a la que tenga
acceso, sera objeto de escrupulosa reserva y pecerardentro de las oficinas
de EL EMPLEADOR. Sera prohibido para EL TRABAJADO#Rectuar
reproducciones, copias 0 compulsas de los asumssiths, asi como de
divulgar la confidencial informacion a terceros. t@nfidencialidad, como
salvaguarda de la integridad de la informacién depipdad de EL
EMPLEADOR, se mantendrd, vigente hasta DOS (2) déspués de la fecha

de terminacién de este contrato.

NOVENA. - LEGISLACION APLICABLE:

En todo lo no previsto en este Contrato, las paesujetan al Codigo

del Trabajo.

DECIMA. - JURISDICCION Y COMPETENCIA:

En caso de suscitarse discrepancias en la intagigat cumplimiento
y ejecucion del presente Contrato y cuando no foeséble llegar a un acuerdo
entre las partes, estas se someteran a los juecggtentes del lugar en que
este contrato ha sido celebrado, asi como al piroeatto oral determinados

por la Ley.
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DECIMA PRIMERA . - SUSCRIPCION:

Las partes se ratifican en todas y cada una d#dasulas precedentes
y para constancia y plena validez de lo estipulidman este contrato dos

ejemplares originales de igual tenor y valor.

Suscrito en la ciudad de , el dia del mes de
del afo
EL EMPLEADOR EL
TRABAJADOR
C.C. C.C.

(Ministerio de trabajo, s.f.)
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1.10.5. Permisos y licencias necesarios para el funcionamie y venta

de productos.

Requisitos basicos para la Licencia Anual de Funar@amiento.

1.- Copia de cédula de ciudadania y papeleta deiot vigente.

2.- Impuesto predial al dia, verificable a travékgistema.

3.- Copia del permiso del Cuerpo de Bomberos detdlan

4.- Copia del recibo de pago de la Patente Murlitigsta el Ultimo afio.

5.- Declaracion al Servicio de Rentas Internasafie vigente (copia del
formulario 101 y 102); en caso de no haber dectarpaesentara el
formulario del afio anterior; los establecimientos guicien sus operaciones
y los no sujetos a llevar contabilidad presentaiastetalle del Activo Fijo

firmado por un CPA.

6.- Contrato de arrendamiento en caso de ser adendde ser propio copia
debidamente certificada de la caratula de escriyjued certificado del
Registro de la Propiedad.

En caso de locales o establecimientos industrialegomerciales,

Financieras y Profesionales grandes y medianos, S@mara:
1.- Copia de constitucion de compafiia.
2.- Copia del nombramiento del representante leigalaso de sociedades.

En caso de locales o establecimientos industrialespmerciales y
Profesionales, que expendan o manipulen medicamesiobebidas,

alimentos y quimicos, se sumara:

1.- Certificado otorgado por la Direccion de salud.
Procedimiento de como se realiza el servicio

1.- Se procede a realizar ingreso en el area duifa@il.

2.- Se procede a realizar las respectiva liquicaeidel area de rentas.
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3.- Se procede a hacer la realizacién de cobroityréitulo de crédito en el
area de recaudaciéon. (Municipio de MANTA, 2015)

1.10.6. Cobertura de responsabilidades (seguros)

Seguro de incendio. - Ampara las pérdidas o dafateriales causados a los bienes
asegurados, por incendio y/o rayo. Cubre igualmditieas perdidas o dafios cuando
estos se presentan a consecuencia de las medmasdab para evitar la propagacion
del siniestro, dicho seguro tiene un valor de $dbres. Las siguientes coberturas
adicionales complementan este seguro: Explosiomei®to, temblor y erupcién
volcanica; Maremoto; Lluvia e inundacién, Colapso gerrumbe; Deslaves; Arrastres
de rio; Cobertura extendida Dafios por agua Motireldga, conmocién civil; Dafos

maliciosos; Sabotaje y terrorismo. (Seguros La bnid005)

Seguro de incendio para hogar; en la asegurador&&stdbal cubren los dafios
materiales que puedan sufrir el hogar por accidriuggo, rayo o explosién. Ademas
incluye dafios por huracan, vendaval, ficcion, tdong granizo. Dicho seguro tiene un
valor mensual de $160 délares. (Seguros San Caista018)

Conforme se presenta en las opciones de segwescggera a la empresa “seguros
la Unién” no solo por el precio estimado sino plgsrestigio que este tiene, pues fue uno
de los mas recomendados por terceras personasaysyLeez tiene una cobertura mucho

mejor, para proteger los bienes de la microempresa.

1.10.7. Patentes, marcas y otros tipos de registros

Requisitos para la obtencion del servicio
Si es por primera vez

1. Copia De Cedula Y Papel De Votacion.
2. Copia De Servicios Basico (Agua, Luz, Teléfono).
3. Valor $10
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Renovacion de Patentes

Copia del Ruc o Rise.

2. Copia Declaracién Impuesto a la Renta.

A A

Copia del Permiso del Cuerpo de Bombero del aficueso (en caso de

tener local).

Patentes Nueva para Compaiiias

Copia De La Escritura De Constitucion De La Comaafii

Copia Del Nombramiento Del Represéntate Legal.

Copia De Servicio Basico (Agua, Luz O Teléfono)

En Caso De Venir Terceras Personas, Traer Autadizdarmada Por El

Representante Legal

Procedimiento de como se realiza el servicio

Se procede a realizar las respectiva liquidacioel @nea de rentas.
Se procede a hacer la realizacion de cobro vy etititlo de crédito en el

area de recaudacion. (Municipio de Manta, 2015)
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CAPITULO Il.  MERCADO

2.1. Investigacion de Mercado
2.1.1. Evidencia de mercado

El término postre se utiliza para designar a um dip plato que se caracteriza por
ser dulce y por servirse por lo general al finalda cena o como elemento principal en
la merienda o desayuno. Los postres pueden seabé@site elementos que no requieren
elaboracion como las frutas aunque en la mayoriasieasos se utiliza el nombre de
postre para platos mas elaborados como flaneggstamt masas. Los postres son
extremadamente variados en lo que hace a coloresa$, sabores y texturas, pudiéndose

encontrar una infinita cantidad de opciones pastdar

Asi mismo, los postres son para muchas persomastamas atractiva de toda la
cena ya que por lo general los mismos suelen secaldridos que el resto de los platos.
Al mismo tiempo, al ser en su gran mayoria prepanas dulces, el paladar los recibe
mucho mas facil que a otros sabores y gustos qeees pueden resultar agresivos o
hasta desagradables.

Es oportuno mencionar que cada regién, pais o @¢igdanta con sus propias
tradiciones en lo que hace a su gastronomia dtkte.tiene que ver por un lado con la
disponibilidad de productos y materias primas gay dn la zona pero también con las

tradiciones y las costumbres de cada cultura efsggeci

Segun (Cristina Diaz, Lorena Meléndez & Carlos Adzas.f.), se exponen un
estudio con el que se da a conocer que en el naéenio el ciudadano no solo busca
vivir mas sino vivir mejor y de forma mas saludatidécho estudio pone de manifiesto
como si bien en el pasado la salud significabadaiacia de enfermedades y la posibilidad
de estar sano dependia de los genes, hoy en lddaes®lucionado de esta actitud pasiva
hacia una posicién vitalista que tiene como heratas una buena alimentacién, el

ejercicio y la ciencia preventiva.

Considerando lo antes planteado, esta progresa@cypacion por la salud se
plasma en la cesta de la compra de una forma mdgrée: cada vez se consume un
mayor numero de alimentos dietéticos y funciondlesmisma viene marcada por un
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consumidor obcecado por ingerir alimentos con ba@genidos en grasas, azucares,
hidratos de carbén; que sean nutritivos, que vidgidetalla del pantalén y que ademas

sean mas sanos manteniendo su sabor.

Por su parte la provincia de Manabi se caractporéa rica diversidad y variedad
de dulces que se elaboran, ya sea de frutas uroaitesiales que den un deleite especial
y atractivo al paladar. Es evidente que un tema mmpprtante que hay que tomar en
cuenta en la actualidad, es la salud, pues entlo®g afios la forma en que se elaboran
ciertos productos tiende a darse consecuencidedan la salud, a consecuencia de la

ingesta del azucar.

De este modo para el afio 2000, se estimé que dbede 171 millones de
personas eran diabéticas en el mundo, y que llegal@s 370 millones en el 2030, esta
es una de las principales causas de muerte ennglantn la ciudad de Manta existe un
40% de su poblacion con esta peligrosa enfermddanial por las calorias y azucares
gue contiene un postre se le imposibilita al diebétonsumir un postre o dulce. (El
Diario, 2013)

Es aqui donde comenzamos nuestra labor de empiienttim dandoles la
oportunidad de consumo a estas personas con umgboodulce, pero sin tener las

consecuencias catastréficas de un dulce comun.

2.1.2. Binomio Producto-Mercado

Se ofrecera el producto de postres y dulces pdisadas elaborados a base de
edulcoranteseste producto va dirigido a los habitantes deudanl de Manta que deben
y desean cuidar de su salud, y que por lo geneiigan de los dulces, debido al azucar
gue estos contiene, en este caso se establecempersonas con diabetes, deportistas,
todas aquellas que desean cuidar de su saludaethién este producto esta enfocado a
la tematica de “personalizacion”, es decir que eours adecuar el producto a los gustos
y necesidades del cliente. Por su parte se despti@das productos se elaboraran de forma

artesanal.
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2.1.3. Segmentacion

Al poseer un mercado muy amplio, se han encontmidontos tipos de
consumidores con diferentes necesidades y desgoe@so agrupar a los consumidores
que tengan caracteristicas similares en funciésudabicacion, nivel socioeconémico,

cultural, preferencias de compras, estilo, persoad) etc.
Se debe realizar una diferenciacion al producta [@agarantia de su éxito.

El segmento de mercado esta representado de largigmanera:

Tabla 6: Segmentacién de Mercado

TIPO DE VARIABLE DESCRIPCION DE LA VARIABLE

Segmentacion Geografica v' Pais:Ecuador
v Provincia: Manabi
v' Ciudad: Manta
Segmentacion Demografica v' Edad: Todo publico.
v" Sexa Masculino, Femenino, LGTBI

Segmentacion Psicografica v' Clase socioecondmicaClase social media,
Poblacion Econémicamente ActivieEA)

v'  Estilo de vida Personas con enfermedades
cronicas (diabetes) y todas aquellas personas
que cuidan de su salud.

SegmentaciorComportamiento v Momento de uso: se realizard cuando el
cliente tenga el deseo o la necesidad de
consumir el producto mencionado
anteriormente.

v Beneficia Brindar un producto sin
endulzantes artificiales para las personas que
disfrutan cuidar de su salud.

Elaborado por: Gema Bazurto Zamora
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2.1.4. Perfil del Consumidor

“Un perfil del consumidor es el conjunto de cardsteeas que, con base en el
analisis de las variables de un mercado, desclibkeate meta”. (Cueva, Camino, &
Ayala, 2009)

El presente proyecto se direcciona hacia persama®uscan un producto dulce,
pero sin los componentes comunes, que por lo dgesfexctan su salud, estas personas
son habitantes de la ciudad de Manta que poseecesi@ntes de enfermedades de
diabetes, por su parte también entran como cligrtiesciales los deportistas y personas
que quieren mantener su salud y figura. Cabe chstpe el proyecto contempla un

publico de todas las edades y género, que a spogeen un poder adquisitivo.

2.1.5. Tamafo actual y proyectado

Muestreo

El muestreo en el presente proyecto es el “no jitibico-intencional”, este se
caracteriza por un esfuerzo deliberado de obtenestras "representativas” mediante la

inclusion en la muestra de grupos supuestamerntcegip

Realizando este tipo de muestreo se puede ddimiantidad de personas de la

poblacion de Manta que realmente son aptos pasununel producto presentado.

Se toman en cuenta que este método ayudara a zgutitiempo y costos, una vez
planteado se procedera a realizar las encuestas siguientes lugares: Parroquia “Eloy
Alfaro”; Barrio “Los Angeles”; “Centro de Manta’utares donde hay mas afluencia de
personas, y en ciertos lugares estratégicos dagdaaion del local.

Muestra

Para los habitantes de la ciudad de Manta:
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EEEl

=1

Tamafio de la poblacidn

Desviacion Estandar de la poblacién --> 0,5

Nivel de confianza

_ Limite aceptable de error muestral
L]

(113477) (0,5)(0,5) (1,96)(1,96)
(113477-1)(0,05)(0,05) + (0,5)(0,5) (1,96)(1,96)

N Q Z

(113477) (0,25) (3,8416)
(113476)(0,0025) + (0,25) (3,8416)

108983,31
284,65

2 2

Zo"N
- n=
n= 383 e2(N—1) + 2252

Figura 2: Férmula de la Muestra

Elaborado por: Gema Bazurto Zambrano

En la figura nimero 2, se puede observar que alentorde desarrollar la muestra
se toma como referencia al niumero de la Poblaai@ndmnicamente Activa en la ciudad
de Manta, la cual segun el INEC del afio 2010 tientotal de 226.500 habitantes.

Tomando como referencia el porcentaje de la Palldécon6micamente Activa
(PEA) que es del 20.1%, se tiene como resultadaoted de 113.477 personas

pertenecientes &lEA de la ciudad de Manta.

Los resultados evidencia lo siguiente:

N = 113,477 Tamaio de la poblacion

0=05 Desviacion Estandar de la poblacion --> 0,5
Z =95% Nivel de confianza

e=5% Limite aceptable de error muestral

n =383 Tamarfio de la muestra
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Se establecio un 95% de confiabilidad y un 5% degerade error con la finalidad
de instaurar un método que asevere que un poreaddgdp muestra acertara y el resto
fallard, lo que generara dinamismo a los datoseetes.

Donde:

N: Es el tamafio de la poblacion, estd intimamentecioglado con la
segmentacion de mercado, la poblacion es de 226&fitantes en la ciudad de Manta,
segun el ultimo censo realizado en el afio 201@&pNEC, no obstante, el proyecto se
enfoca en la Poblacion Economicamente Activa aéuldad, representada por el 50.1%,

por tal motivo, la muestra sera de 113,476.50 hat#s de la ciudad de Manta.

Z: Representa el nivel de confianza o confiabilidadtiene en cuenta que dicha
confiabilidad debe estar entre el noventa y el ntavg nueve por ciento. A mayor

confiabilidad mayor tamafio de muestra. Se utilizar&5% del nivel de confianza.

O: Representa el grado de variacion o dispersioa gariable, se mide a traves
de la desviacion estandar, la cual puede ser efdimgartir de una muestra piloto o a
partir de la informacion recopilada en una investign similar realizada anteriormente.

Para la investigacion de este proyecto se tomgbel 0

E: Representa el error de estimacion, es la maxifeaedicia en valor absoluto,
gue se esta dispuesto a aceptar, entre el val@astielador y el valor del parametro, a
este error de estimacion se lo representa comoreayor error de estimacion menor

tamafo de muestra. Para la investigacion de coafieemion se usara un 5%.
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2.2. Tabulacién de las encuestas

Genero

Tabla 7: Genero

GENERO FRECUENCIA PORCENTAJE

FEMENINO 217 57%
LGBTI 8 2%
MASCULINO 158 41%
TOTAL 383 100%

Elaborado por: Gema Bazurto Zambrano

GENEROS

m FEMENINO
W LGBTI
MASCULINO

Figura 3: Genero

Elaborado por: Gema Bazurto Zambrano

Analisis:

En la tabla nimero 7, se busca saber el géneasdqeetsonas encuestadas donde
se obtuvieron los siguientes datos: el 57% derosestados dio como mayor resultado
ser del género femenino, por su parte el 41% & gstrsonas son de género masculino,
en un 2% restante estipulo ser del colectivo LGBAddiante estos resultados se llega a

conocer que la mayoria de las personas encuestadagl género femenino.
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Edades

Tabla 8: Edades

EDADES FRECUENCIA  PORCENTAJE

MENOS DE 18 ANOS 11 3%
18-25 ANOS 94 25%
26-35 ANOS 73 19%
36-45 ANOS 152 40%
MAS DE 45 ANOS 53 14%
Total 383 100%

Elaborado por: Gema Bazurto Zambrano

. 7

EDADES

|
I

| -
3% N
«

~

m MENOS DE 18 ANOS

‘ 18-25 ANOS
26-35 ANOS
36-45 ANOS

= MAS DE 45 ANOS

Figura 4: Edades

Elaborado por: Gema Bazurto Zambrano

Analisis:

Segun consta en la tabla nimero 8, en donde sa barocer las edades de los
encuestados, se obtuvieron los siguientes date®)%l de las personas que fueron
encuestadas tienen entre 36-45 afios, mientrasn@#20 estan entre los 18-25 afos, por
su parte un 19% estipulo tener un rango de edad kg 26-35 afios, el 14% de estos
encuestados indujeron tener mas de 45 afos y eeS#nte de los encuestados tienen

menos de 18 afios de edad. Es por esta razon skiy@mpe la mayoria de los

encuestados estan en un rango de edad entre #fs &tos.
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1. ¢Le gustan los dulces o postres?

Tabla 9: Tabulacion Pregunta 1- ¢ Les gusta los dulces wgs@s

CATEGORIA FRECUENCIA PORCENTAJE

NO 32 8%
Sl 351 92%
TOTAL 383 100%

Elaborado por: Gema Bazurto Zambrano

Pregunta 1- ¢ Les gusta los dulces o postres?

mNO
LN

Figura 5: Tabulacion Pregunta 1- ¢ Les gusta los dulcestrga?

Elaborado por: Gema Bazurto Zambrano

Anéalisis:

Como consta en la tabla nimero 9, se busca saddosiencuestados les gustan los
dulces o postres, con lo cual se deduce lo sigggenn 92% de las personas que fueron
encuestadas establecieron que si les gustan lossdal postres; mientras que el 8%
restantes optaron por responder que no les gustadulces o postres. Es asi como
mediante los resultados obtenidos en esta pregergatablece que a la mayoria de las

personas encuestadas les gustan los dulces ygostre
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2. ¢Con que frecuencia consume dulces?

Tabla 10: Tabulacién pregunta 2- ¢, Con qué frecuencia conslufces?

CATEGORIA FRECUENCIA PORCENTAJE

1 VEZ POR MES 50 13%
1 VEZ POR SEMANA 221 58%
1-2 VECES POR MES 38 10%
1-2 VECES POR SEMANA 74 19%
TOTAL 383 100%

Elaborado por: Gema Bazurto Zambrano

Pregunta 2- ¢ Con qué frecuencia consume dulces?

m1VEZPOR MES
=1 VEZ POR SEMANA
W 1-2 VECES POR MES
1-2 VECES POR SEMANA

Figura 6: Tabulacion pregunta 2- ¢ Con qué frecuencia conslutces?

Elaborado por: Gema Bazurto Zambrano

Andlisis:

Los resultados de la tabla nimero 10, donde seiptag acerca de la frecuencia de
consumo de los dulces, se dedujeron los siguiatdtss: el 58% de los encuestados
establecieron que lo hacian 1 vez por semana, raseqtie el 19% lo hacian de 1 a 2
veces por semana, un 13% solo lo realizan 1 veznms y el 10% restante de los
encuestados lo hacen 1 a 2 veces por mes. Eqasingediante esta pregunta se establece

gue la mayoria de los encuestados tienen una frieieude consumo de 1 vez por semana.
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3. ¢Conoce usted algun lugar donde se vendan dulcepastres personalizados
con edulcorantes? (Es decir endulzante natural quie de sabor a algun

producto)

Tabla 11: Tabulacién pregunta 3- ¢ Conoce usted algun lugadealse vendan dulces o postres
personalizados con edulcorantes? (es decir endelratural que le de sabor a algin producto)

CATEGORIA FRECUENCIA PORCENTAJE
NO 366 96%
Sl 17 4%
TOTAL 383 100%

Elaborado por: Gema Bazurto Zambrano

Pregunta 3- ¢ Conoce usted algun lugar donde se vendan dulces o
postres personalizados con edulcorantes? (es decir endulzante
natural que le de sabor a algul producto)

mNO

LN

Figura 7. Tabulacién pregunta 3- ¢Conoce usted algin luparde se vendan dulces o postres
personalizados con edulcorantes? (es decir endelratural que le de sabor a algin producto)

Elaborado por: Gema Bazurto Zambrano

Analisis:

En los resultados de la tabla namero 11, segurelgupta ¢ Conoce usted algun
lugar donde se vendan dulces o postres personadizanh edulcorantes? Un 96% de los
encuestados estipulan que NO conocer un lugar deadeenden dulces o postres
personalizados con edulcorantes, por su parte edod@o restante de los encuestados
respondieron de forma positiva. Con estos resudtadcestablece que la mayoria de los
encuestados NO conocer un lugar donde se vendeasdulpostres personalizados con

edulcorantes
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4. ¢Cual es el gasto promedio de consumo cada ver qdquiere algun postre o

dulce?

Tabla 12: Tabulacion pregunta 4- ¢ Cual es el gasto prongglmonsumo de cada vez que adquiere
algun postre o dulce?

CATEGORIA FRECUENCIA PORCENTAJE

DE $1 A $2 65 17%
DE $2 A $3 171 45%
DE $3 A $4 70 18%
DE $4 A $5 77 20%
TOTAL 383 100%

Elaborado por: Gema Bazurto Zambrano

Pregunta 4- ¢ Cual es el gasto promedio de consumo de cada vez que
adquiere algun postre o dulce?

20%

18% BDES1AS2
45% ‘ DE$2A$3

DE $3 A $4

DE $4 A $5

Figura 8: Tabulacion pregunta 4- ¢ Cual es el gasto promezimdsumo de cada vez que adquiere algun
postre o dulce?
Elaborado por: Gema Bazurto Zambrano

Analisis:

Como se observa en la tabla nimero 12, se quarecer acerca del gasto
promedio que tienen los encuestados al momentdglera estos productos, con lo cual
se deduce lo siguiente: un 45% de los encuestadtargen promedio de $2 a $3 ddlares,
mientras que un 20% solo gastan entre $4 a $5ad0lan 17% de los encuestados
respondieron que gastan en promedio de $1 a $2eddjaun 18% restante de estas
personas encuestadas establecieron gastar erai®i&B0lares en sus compras de postres
o dulces. Es asi como se establece que la mayolis éncuestados gastan en promedio

$2 a $3 ddlares en la compra de postres o dulces.
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5. ¢ Por qué medio usted adquiere este tipo de prochos? (mas de una opcién)

Tabla 13: Tabulacién pregunta 5- ¢ Por qué medio usted adzeste tipo de productos? (mas de una
opcion)

CATEGORIA FRECUENCIA PORCENTAJE
SUPERMERCADO 171 33%
TIENDAS 310 59%
PEDIDOS 41 8%
TOTAL 522 100%

Elaborado por: Gema Bazurto Zambrano

Pregunta 5- ¢ Por qué medio usted adquiere
este tipo de productos? (mas de una opcion)

m SUPERMERCADO
W TIENDAS
m PEDIDOS

Figura 9: Tabulacion pregunta 5- ¢ Por qué medio usted adgese tipo de productos? (mas de una
opcion)
Elaborado por: Gema Bazurto Zambrano

Analisis:

Como se puede observar en la tabla nimero 13ssa denocer el medio por el cual
los encuestados adquieren los productos, con leajtienen los siguientes datos: un 59%
de los encuestados deducen hacer lo mediante sienttas 33% lo realizan en los
supermercados y el 8% restante de los encuestealaman pedidos. Es asi como se llega
a conocer que la mayoria de los encuestados adguastés tipos de productos cuando

acuden a las tiendas.
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6. ¢Cuales son las caracteristicas que usted toma euenta al momento de

adquirir este tipo de productos? (més de una opcign

Tabla 14: Tabulacidn pregunta 6 ¢ Cuales son las caractassgue usted toma en cuenta al momento de
adquirir este tipo de productos? (mas de una opcion

CATEGORIA FRECUENCIA PORCENTAJE
PRESENTACION 143 23%
CALIDAD 137 22%
PRECIO 351 56%
TOTAL 631 100%

Elaborado por: Gema Bazurto Zambrano

Pregunta 6 ¢ Cuales son las caracteristicas que usted toma en
cuenta al momento de adquirir este tipo de productos? (mas de
una opcion)

B PRESENTACION
m CALIDAD
m PRECIO

Figura 10: Tabulacion pregunta 6 ¢ Cudles son las caractassiiue usted toma en cuenta al momento
de adquirir este tipo de productos? (mas de ung@mpc

Elaborado por: Gema Bazurto Zambrano

Analisis:

En la tabla nimero 14, se busca conocer lasteaisticas al momento de adquirir
este tipo de producto, con lo cual se dedujeronsigsientes datos: un 55% de las
personas encuestadas se direccionan por el predémtras que el 23% de estos
encuestados se enfocan en la presentacion y et@ééte de los encuestados eligen la

calidad. Es asi como se deduce que la mayoriasdenktuestados se direccionan por el

precio al momento de adquirir este tipo de prodicto
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7. ¢ Sefale el tipo de promocion que desea adquiakmomento de comprar este tipo

de productos? (mas de una opcion)

Tabla 15: Tabulacion pregunta 7- ¢ Sefala el tipo de promoagite desea adquirir al momento de
comprar este tipo de producto? (mas de una opcion)

CATEGORIA FRECUENCIA PORCENTAJE
COMBOS 29 4%
DESCUENTOS 382 50%
2X1 349 46%
OTROS 0 0%
TOTAL 760 100%

Elaborado por: Gema Bazurto Zambrano

Pregunta 7- ¢, Sefala el tipo de promocion que desea
adquirir al momento de comprar este tipo de
producto? (mas de una opcion)

m COMBOS
m DESCUENTOS
m2X1

OTROS

Figura 11: Tabulacion pregunta 7- ¢ Sefiala el tipo de promagidndesea adquirir al momento de
comprar este tipo de producto? (mas de una opcion)

Elaborado por: Gema Bazurto Zambrano
Andlisis:

En la tabla nimero 15, se pretende estableceresuia promocién que les gustaria
recibir por la compra de este tipo de producto plsivieron los siguientes datos: un
50% de los encuestados establecieron que les igustaibir descuentos al momento de
la compra, el otro 46% de los encuestados optaanrm@opromocion 2x1, mientras que un
4% restante eligié los combos. Es asi como selestafjue la mayoria de los encuestados

prefieren una promocion de descuentos al momentealigar sus compras.
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1. ¢A través de que medio le gustaria recibir informaén del servicio y

promociones? (mas de una opcion)

Tabla 16 Tabulacién pregunta 8- A través de que mediaktagia recibir informacién del servicio y
promociones? (més de una opcion)

CATEGORIA FRECUENCIA PORCENTAJE

REDES SOCIALES 382 49%
PUBLICIDAD 325 42%
POR NEGOCIO 65 8%
TOTAL 772 100%

Elaborado por: Gema Bazurto Zambrano

Pregunta 8- A través de que medio le gustaria recibir
informacion del servicio y promociones? (mas de una
opcion)

m REDES SOCIALES
W PUBLICIDAD
m POR NEGOCIO

Figura 12: Tabulacién pregunta 8- A través de que medio $tagia recibir informacién del servicio y
promociones? (mas de una opcién)

Elaborado por: Gema Bazurto Zambrano
Andlisis:

En la tabla nimero 16, se observan los siguiergtssdlos mismos con los que
se quiere saber cual es el medio por el que desedir promociones, en un 50% de
respuestas se establecen a las redes socialesngedios de difusion, el 42% de los
encuestados prefieren recibir promociones medipatdicidad, por otro lado el 8%
restante de los encuestados prefieren recibirrtamqiones en el negocio. Es asi como
se establece que la mayoria de los encuestadoa taehbir promociones mediante las

redes sociales.
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2.2.1. Analisis General

En el estudio realizado se dedujo que la mayoeiatlas personas que fueron
encuestadas fueron del género femenino, en su faamronsto que estos encuestados

tienen un rango de edad entre los 36 a 45 afos.

Asi mismo se dedujo que a la mayoria de los eradestS| les gustan los dulces
0 postres, y la frecuencia de consumo que posee® @sa vez por semana, por su parte
los encuestados establecieron que NO conocen andogde se venden dulces o postres

personalizados con edulcorantes.

En este sentido los resultados con respecto a gasinedio que ellos tienen al
adquirir productos de este tipo se establecierengaistan entre $2 a $3 dolares en estos
productos.

Es oportuno mencionar que el medio por el cuaklmiestados adquieren este
tipo de producto son tiendas y supermercados, rague las caracteristicas que mas

eligen al momento de realizar esta compra es eiqre

De manera pues que al preguntar acerca de las pimms, se establece que a
los encuestados les gustaria recibir un descuantada compra realizada. Mientras que
la informacion de estas promociones las quieréoirepor medio de las redes sociales

dado que son las mas utilizadas por ellos.
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2.3. Tendencias del mercado

En la actualidad existen muchas tendencias, seaord®&mo o de adaptaciéon de
algo en términos personalizados, el término pasratiliza para designar a un tipo de
plato que se caracteriza por ser dulce y por seryor lo general al final de una cena o

como elemento principal en la merienda o desayuno.

Segun (El Comercio, 2017) sefala que los edulcesagn alimentos y bebidas,
que son utilizados como sustitutos del azUcaretietada vez mayor presencia en los

supermercados del pais.

Es oportuno mencionar que esto se debe a dosdactm el 2014 se realizo la
introduccion del “seméaforo de alimentos” lo cuafligo para que las empresas
reformulen sus productos. Y el segundo factor ‘@hstimidor” estd en busca de

productos bajos en calorias.

De manera pues, que segun el diario (ElI Univer8d8P citando una cifra del
Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INESGfjablece que “en el 2017 la
enfermedad isquémica del corazén fue la principasa de muerte en hombres y mujeres,

con un total de 7.404 defunciones”

Es por estas razones que el introducir estdugto en el mercado seria de
mucha ayuda para las personas que degustan dedaktes y postres pero sin ningan
endulzante artificial. Agregar ademas que estedcerhntes no caloricos suelen ser
recomendados para personas diabéticas o con sebyepe el pais se comercializan
nueve tipos de estos productos sin ningun tipardeilpicion o restriccion de uso.
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2.4. Factores de Riesgo

El mercado presenta los siguientes factores dgaies

» Falta de financiamiento. - Hoy en dia el encomeaurso financieros con los que
se puedan solventar un proyecto es sumamentd giei debe de contar con ayuda de

tercero y también entran en juego los establectmseimancieros.

Solucién: Optar por la creacion de un plan de contingencia permita a la

microempresa obtener un crédito bancario.

» La no disponibilidad de materia prima. — Puedediteg suceder que ellos

proveedores no pueda dotar a la microempresa acuoatkria prima requerida.

Solucién: Disponer de un nimero determinado de proveedore®sajue se puedan
establecer alianzas estratégicas, para que aséda pontar con la materia prima que el

otro proveedor no pueda facilitar.

2.4.1. Ingresos en base al analisis de mercado

Tabla 17: Mercado Meta

MERCADO Detalle PORCENTAJE PERSONAS
Mercado Total 100,00% 226.477
Poblacion econémicamente % de personas que padecen con 50,00% 113.239
activa ingresos fijos.

Mercado Potencial % de persona a las que les gusta 92,00% 104.179
los dulces o postres

Mercado Disponible Mercado dispuesto un precio 45,00% 46.881

Calificado promedio

Competencia % de negocios no reconocidos 96,00% 45.006

Mercado Meta Mercado que la empresa esta 1,80% 810

dispuesta a atender

Elaborado por: Gema Bazurto Zambrano

Como se observa en la tabla nimero 17, se obtiermaarcado meta de 810
personas, esto se establece mediante la aplicdeidigunos porcentajes obtenidos en las
encuestas, las mismas que son: el PEA; el mercamm@al; el precio promedio del

producto y la competencia.
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Tabla 18: Proyeccion de consumo mensual de Manta
PROYECCION CONSUMO MENSUAL DE MANTA

M. META 810 F. 30 4,2 2 1 05 033 0,17 0,08 Total
Servicio % Uso Dia Sem  Quin Men Bim Tri Seme Afio
Natilla 10% 1 58%  19% 13%  10% 243
Flan de 20% 1 58%  19% 13%  10% 485
platano

Gominolas  70% 1 58% 19% 13% 10% 1.699

Elaborado por: Gema Bazurto Zambrano

En la tabla nimero 18, se puede observar que existérecuencia de consumo
semanal, quimestral, mensual y bimestral. Dand®& a las gominolas de fresa, las

misma que seran el producto mas vendido del negocio

Tabla 19 Proyeccion de consumo en Manta

Incremento Volumen 15% 15% 15% 15%
Incremento Precios 10% 10% 10% 10%
Inflacion 3% 3% 3% 3%
Producto Cantidad Precio T.l Afol Afio2 Afio3 Afno4 Afiob5
Mensual
Natilla 243
3,00 728 8.737 11.384 14.833 19.327 25.182
Flan de platano 485
5,01 2.431 29.170 38.006 49.520 64.523 84.070
Gominolas 1.699
3,76 6.383 76.590 99.793 130.025 169.417 220.741
Totales $
9.541 114.497 149.184 194.379 253.266 329.993
Totales Unid 2.427

29.125 33.493 38517 44.295 50.939

PVP Promedio
3,93 3,9 4,5 5,0 5,7 6,5

Elaborado por: Gema Bazurto Zambrano

En la tabla nidmero 19, se observan en el anaksmeatcado, que existe un valor
promedio del producto de $3,93, conforme a estgadasncias del primer afio seran de
$114,497 ddlares; tomando en consideracion quelsmi@n desde el segundo afio un

incremento de volumen del 15%; un incremento gmeadio del 10% y con una inflacién

del 3%.
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2.5. Analisis de la competencia
2.5.1. Descripcion de la competencia

Con respecto a la competencia se ha establecelpa@uel momento no existe un
competidor directo en el mercado de Manta, percaauexisten competidores indirectos
que utilizan los edulcorantes para la preparacedsus productos; cabe destacar que los
productos que ellos elaboran son sumamente dierenis de esta microempresa, pero
sin embrago, por la tendencia de consumo que exsiemos decir que: Dulce y

cremoso, y Postres Dolupa serian nuestros priresgaimpetidores.

2.5.2. Comparacion con la competencia

Tabla 20: Comparacion con la competencia

GRUPO SUBGRUPO Miempresa Dulcey Dolupa
Cremoso
Producto/ Servicio Caracteristicas 9 9 9
Calidad 10 9 8
Garantia 10 10 9
Disefio 9 9 9
Facturacion 10 10 10
Sub total 48 47 45
Precio Lista de precios 9 9
Descuentos 10 10 8
Periodos de pago 10 10 8
Sub total 30 29 25
Promocion Promocion de venta 10 9 9
Publicidad 10 9 7
Relaciones publicas 10 8 8
MK directo 10 9 8
Sub total 40 35 32
Distribucion Canales 10 9 9
Localizacion 10 10 10
Transporte 10 0 9
Sub total 30 28 28

Elaborado por: Gema Bazurto Zambrano
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2.5.3. Ventajas Competitivas

Las ventajas competitivas con la que este negagata es la diferenciacion del

producto y servicio.

 Como se ha desarrollado a lo largo de este proyadtiderenciacion del
producto y servicio con el que va a trabajar ealtagnte la “personalizacion” con
esto se establece que este negocio lo aplicarbpeadeicto, servicio, la publicidad
gue se utilizara, el servicio post-venta, el estdglgroducto a su posterior entrega.

* El enfoque de mercado con el que cuenta este reegegireciso, pues los
primeros afios de su funcionamiento estard basamaniente en satisfacer las
necesidades de la ciudad de Manta, y es asi comia citemanda que exista este se

enfocara en expandirse.

2.5.4. Barreras de entrada

. El cuidado de la salud es una barrera muy impatpata este negocio,
pues si el cliente no esta consciente de su alanigmt, ser4 completamente dificil hacer
que el cliente nos acepte.

. La barrera econémica, la inversién que se genaragie proyecto es de
$47,994 dolares, los mismos que estaran destinddocampra de las maquinarias,
utensilios de cocina y materia prima.

. Barreras de cardcter legal, al ser un negocio tabmmara productos de
consumo humano, este negocio de be de contar danuced de los permisos que la ley

decreta, de ser lo contrario el negocio no poddéizar sus funciones.
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2.5.5. Analisis de las 5 fuerzas de Porter

Amenazas de nuevos
competidores

Todas aquellas personas que saben
sobre las cualidades de la Stevi

f \ / Poder de negociacion con Ios\

Poder de negociacion de Ios\ clientes:
proveedores: Rivalidad entre los Clase social media alta
Supermercados. competidores existentes Poblacion Economicamente Activa.
Indumaster competencia directa aun no Nifios y adultos
) Personas con problemas de salug.
Mercado libre )

K / k Deportistas /

Amenazas productos sustitutos:

todos aquellos productos que son
endulzados de manera natural, utilizando:
miel, panela, etc.

Figura 13:Fuerza de Porter

Elaborado por: Gema Bazurto Zamora
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Andlisis de las 5 fuerzas de Porter
Poder de negociacion de los clientes. —

Como ya se conoce los clientes tiene una grarcgeation dentro del mercado
pues son ellos los que adquieren los productgmressta razon que se debe dar a ellos
una gran cantidad de informacién acerca del produystomociones, un servicio
personalizado, con estas estrategias el clierstergga deseoso de acudir a este negocio

y adquirir este producto.
Poder de negociacion de los proveedores. —

Para los proveedores muy importante exigir a sus clientes el pagaddetel
producto, pues de no ser asi ellos tienen el pl@rminar el contrato establecido con
la otra parte. Es por esta razén que hay que blendaa seguridad al proveedor con

respecto a los pagos puntuales de la materia prima.
Amenaza de nuevos competidores entrante. —

Es evidente que en un mercado que no existe unrolgrende de competidores
directos, se va a encontrar la oportunidad de eanpgznegocio similar es por esta razon
que las personas que conocen acerca de las cesidad posee el edulcorante Stevia

estaran dispuestos a empezar este negocio obvteargndo la inversion requerida.
Amenaza de productos sustitutos —

Los productos sustitutos que pueden llegar a imednercado donde se desea
emprender, son todos aquellos productos que estizados naturalmente, es decir que

utilizan endulzantes como la miel, la panela, etc.

Rivalidad entre los competidores. -A pesar de que la microempresa no cuenta
con una competencia directa establecida, se tomaoresideracion las pasteleria dulce

& cremoso y Dolupa, las mismas que posee una posit? mercado muy elevada.
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2.6. Precio
2.6.1. Variables para la fijacion del precio

Con respecto a la determinacion de precios selestalo siguiente:

La variable para utilizar es la de losstos de fabricar y comercializar el
producto; en el cual se estipula el precio con relacidarsacbstos de fabricacion que se
obtuvieron al momento de la elaboracion de produotomismo que se representaran

en el siguiente punto.
2.6.2. Determinacion del precio

Tabla 21: Determinacién del precio

Lista de precios de los dulces y postres

DETALLE PRECIO
Natillas $3,00
Flan de platano $5,01
Gominolas $3,76

Elaborado por: Gema Bazurto Zamora

En la tabla namero 21, se puede observar los eadocada uno de los
productos que el negocio DULCE HEALTY esta dispoestdar a sus clientes, cabe
sefialar que estos productos estan establecidadictum precio acorde a los costos de

fabricacion que se dan mediante su elaboracion.
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2.7. Distribucion y localizacion

Aeropuerto
Internacional
Eloy Alfaro

@

PARROQUIA
ELOY ALFARD

Figura 14: Mapa de Manta

Fuente: Google Maps

En la figura nimero 14, se puede observar el mapa dudad de Manta, pues
es aqui en donde la microempresa va a distribgipsaductos, en los diferentes puntos

de la ciudad dependiendo de donde este la ubicdeidiente.

Hay que afadir ademas que la microempresa cuemtanceehiculo propio col

lo cual se utilizara para su posterior envio.

De manera pues que el canal de distribucion quetikeara en el presente
proyecto es el “canal directo” puesto que se ttataroducto-servicio y por el momento
no se tiene a necesidad de atravesar por otrosnidiéarios para hacer llegar el
producto a manos del cliente.

Asi mismo la ubicacion de donde va a estar loaddizd negocio, es en el barrio
Los Angeles de la parroquia Eloy Alfaro, y por edmento este estara laborando solo

con el sistema “bajo pedidos”.
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2.8. Estrategias de promocion
2.8.1. Clientes claves

Con respecto a los clientes claves con los quetaweste negocio se llego a la

conclusidn segun las encuestas realizadas antembenque:

Lo conforman los y las ciudadanas que tienen ugardle edad de 24 a 45 afios,

los mismos que conforman la Poblacion Econdmicaen&ativa de la ciudad.

Asi mismo se direccionara a la poblacién que haoeale las redes sociales, para
gue por medio de esta se difunda informacion aadet@roducto, promociones y asi

crear un posicionamiento en la mente del consumidor

Igualmente se desarrollara una campafia publicitarida cual se pretende tener
la atencion de los posibles clientes, y generamterés por parte de ellos para que

degusten el producto.
2.8.2. Estrategias de captacion de clientes

Para la captacion de clientes se pretende utilézadiferentes estrategias de

publicidad, las mismas que se acogen a la modatidiadegocio (bajo pedidos).

Cabe sefalar que una de las preguntas de la emceaktada, consta el medio
por el cual le gustaria recibir la informacién detvicio y las diferentes promociones

gue se realizaran.

Acorde a esto se utilizaran las redes sociales eoroale los principales medios
de informacion, puesto que son las mas utilizadas gonocer cualquier tipo de

producto.

Es por esta razén que se establece la red socib&ak como una herramienta
para dar a conocer los beneficios que este prodysterara, las promociones, el
momento en el que se esté elaborando el produata,que asi el cliente conozca el

control de calidad que se realiza.
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Figura 15: Promocién en Redes

Fuente: Facebook

Por medio de la prensa se dara a conocer la ubitaxiacta en donde los
clientes puede acudir para adquirir estos prodycpms supuesto también los nUmeros

telefénicos pertenecientes a los directivos deboieg

Por su parte se elaboraran también volantes enedsecgodra observar las
promociones e informacién del producto, ya seatdidad de calorias que se generara
al momento de degustarlo, estos seran repartiddsezentes puntos estratégicos de la

ciudad.
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Figura 16: Volantes

Elaborado por: Gema Bazurto Zamora
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Tabla 22: Presupuesto publicitario

PUBLICIDAD
Materia prima Afio 1 Afo 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5
Prensa 300
Redes sociales 60 60 60 60 60
Material P.O. P 600 400 200 150 150
Totales 960 460 260 210 210

Elaborado por: Gema Bazurto Zamora

En latabla nimero 22, se pueden apreciar losesatte cada una de las herramientas
de publicidad que se utilizaran para la expansiénindformaciéon con respecto al

producto y a la microempresa.
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CAPITULO lll. OPERACIONES

3.1. Producto
3.1.1. Descripcion del producto

El producto para ofrecer consiste en postres ygedupersonalizados con
edulcorantes, utilizando como materia prima proagiciaturales, dandoles el toque de
sabor y a la misma vez darle la seguridad de udugto sano, con este fin se dan a
conocer nuestros servicios de postres y dulcaslgaeden ser adquiridos bajo pedidos
para eventos o para el consumo ocasional de naesigates.

3.1.2. Diseiio del producto

Los productos tendran una presentacion impecables pe manejaran altos
estandares en el cuidado de la imagen de la paes@émt para ello se contaran con
elementos personalizados con respecto a los entadesexomo: formas de figuras de
los dulces, empaques, etc.

En el caso de los postres se realizaran en endageasticos, donde el producto
se conservara de mejor manera y seran de mategatkiables ya que al momento de
consumirlos pues podran ser desechados. Por dvdda dulces utilizaran la envoltura
de acuerdo a la tematica que se requiera la pkzsician

Figura 17: Productos elaborados

Elaborado por: Gema Bazurto Zamora
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Para este emprendimiento se ha elejido el nombre“ddéce healty”
desarrollando la siguiente imagen, la cual seraeliguue se implementara en la

etiqueta mostrando todo los beneficios y comporsemte tiene nuestro producto.

Hay que afadir ademas que se seleccion6 dicho edmalsiendo referencia de
gue “healthy” que en espaiiol significa “Saludabjesy lo que estos postres y dulces

son de dicha caracteristica.

Logotipo:

UN GUSTO SALUDABLE.
Figura 18: Logotipo de la empresa

Elaborado por: Gema Bazurto Zamora

3.1.3. Aspectos diferenciales

El principal aspecto diferenciador sera nuestraatidad de servicio, ya que
trabajamos de manera saludable y personalizada.

Nuestro producto es mejor porque ofrece:

«+ Calidad

Nuestros postres y dulces garantizan su calidadju@ estan elaborado con
productos naturales que le ofrece la calidad dstrageproductos.

% Precio

El precio del producto serd accesible y aceptabia pos clientes, aun mas
ofreciendo los servicios de personalizacion y peslide los postres con edulcorantes,
hay que tomar en cuenta que en el caso de prodpetssnalizados se toma como

referencia la magnitud de los gastos que se requpra la personalizacion requerida.
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K/

< Innovacioén

La innovacién es algo que esta muy presente ertrosggroductos ya que las
tendencias y las exigencias de ahora son muy catebia innovadoras.

% Ofrece financiacion

Brinda a los clientes la facilidad de cancelar sadpcto con tarjetas de crédito
efectivos y abonos, ya que en el caso de la pdizaci@an podemos dejar una parte del
material cancelado y al momento de entregarle tedoinado, pues dariamos la parte

restante a cancelar.

3.2. Proceso Productivo

3.2.1. Proceso de elaboracién

~
Recepcion del Procesamiento del

pedidc y pedido

~~

Preparacion del pedid

Entrega del pedido (

Figura 19: Proceso de servicio

Elaborado por: Gema Bazurto Zamora
Servicio

Al tratarse de un negocio perteneciente al aresedacios, como lo es la venta
de dulces y postres, de otra forma como lo eszagafiersonalizaciones a dulces, se

compone de cuatro etapas como lo son:

1.- Recepcion del producto, en esta etapa sednatetamente con el cliente,
donde la persona que lo atendera debera tomardidopée los requerimientos que
necesite, ya sea del servicio de servirse un postiidce, o adquirir los servicios que

ofrece el negocio para una personalizacion dedtss.
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2.- Una vez el pedido esta hecho, se desciende@agamiento del pedido que
se haya realizado, si es para una personaliza@omealiza la recopilacion de

caracteristicas que se quieran plasmar en el pi@gaca asi dar inicio al trabajo.

3.- Iniciado el proceso se realiza a la preparadeirpostre o dulce ya sea para
consumirlo en el lugar o para llevarlo, en el cds@ersonalizacion se trabaja en los

detalles que le daran el toque al producto.

4.- Una vez listo se realiza la entrega del pedidectamente al cliente.

Elaboracion del producto:
Natillas

Hervir la leche con la rama de canela y edulcor8tegia.

Poner en un tazén la fécula de maiz.

Anadir las yemas de huevos y remover.

Encender el fuego y afadir poco a poco la lecherdalsin dejar de remover.

Cuando empieza a hervir, retirar del fuego y ppeael colador.

o 01 A WN B

Servir y adornar con canela en polvo.

1.Hervir la leche con 1 Poner en un tazén 1.Afadir las yemas
laramadecanelay ——=| 7. , —> de huevos y

. la fécula de maiz.
edulcorante Stevia. remover.

Vv
Encender el fuegoy 1.Cuando empieza a
afiadir poco a poco hervir, retirar del 1.Servir y adornar
la leche caliente sin > >
fuego y pasar por el con canela en polvo.
dejar de remover colador.

Figura 20: Elaboracion del producto

Elaborado por: Gema Bazurto Zamora

Flan de platano

1 Poner los ingredientes en un bol grande, batiracbatidora eléctrica.
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2 Hacer un almibar con una cucharadita de Steviasyvdsos de agua
caliente y se ponen en el fondo del molde.

3 Verter con cuidado la mezcla sobre el molde, y matdorno durante
15-20 minutos.

4 Desmoldar y servir.

Hacer un almibar con .
. . . Verter con cuidado la
Poner los ingredientes en una cucharadita de mezcla sobre el molde
un bol grande, batir con ——> Stevia y dos vasos de 'Y
> . . meter al horno durante
a batidora eléctrica agua caliente y se ponen .
15-20 minutos
en el fondo del molde
Desmoldar y .
. . Control de calidad
servirDesmoldar y servir

Figura 21: Elaboracion del flan de platano

Elaborado por: Gema Bazurto Zamora

Gominolas

1 En un cazo pequefio, poner el agua a fuego mediadoueste caliente
afadir la gelatina neutra y remover hasta que y& diauelto.
Afadir el zumo de la fruta (fresas) y la Stevia.

3 Opcional, se puede echar un poquito de leche paeaggede mas
Cremoso.

4 Retirar del fuego y quitar la espuma.

o

Servir en los moldes pequefios, y dejarlos ergoato menos tres horas.
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1.En un cazo pequefio, poner
el agua a fuego medio,
cuando este caliente afiadir la
gelatina neutra y remover

1.Afadir el zumo de la fruta
(fresas) y la Stevia.

1.0pcional, se puede echar
un poquito de leche para que
quede mas cremoso.

hasta que se haya disuelto.

v

Servir en los moldes
pequeiios, y dejarlos enfriar
por lo menos tres horas

1.Retirar del fuego y quitar la
espumas.

Figura 22: Proceso de elaboracién de gominolas

Elaborado por: Gema Bazurto Zamora

3.2.2. Capacidad instalada o tamafio

La capacidad de produccién esta directamente oglada con la capacidad del
personal en funcién, y en coordinacion con losgesigue se van receptando por parte
de los clientes. Cabe sefialar que el mercado ajneidroempresa esta dispuesta a
atender es de 810 personas, las mismas que tiemerfrecuencia de consumo
igualitaria, dado que esto se estipulo en la priegtnes de las encuestas realizadas,

dando los siguientes resultados:

« Semanal 58%
¢ Quincenal 19%
* Mensual 13%

* Bimestral 10%
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3.2.3. Tecnologias necesarias para la produccion

Tabla 23: Maquinaria y Equipos necesaria para la produccién

Equipos necesarios para la produccién

Detalle Cantidad Precio Total Proveedor
Cocina Industrial 2 hornillas 2 60 mercado libre
120
olla de acero 3 40,00 mercado libre
120
licuadora 2 30,00 mercado libre
60
Peachimetro 2 20,00 mercado libre
40
Balanza 2 15,00 mercado libre
30
juego de cuchillos 2 15,00 mercado libre
30
juego de cuchara de madera 2 10,00 mercado libre
20
Gas 8 4,00 distribuidoras
32
kit utensilios de cocina 1 150,00 mercado libre
150
kit de ollas 1 150,00 mercado libre
150
kit de prendas de higiene de cocina 30 15,00 mercado libre
450
Delantal 10 4,00 mercado libre
40
Gorros de malla 10 1,50 mercado libre
15
Mascarillas 20 0,50 mercado libre
10
guantes industriales 10 1,50 mercado libre
15
TOTAL
1.282

Elaborado por: Gema Bazurto Zamora
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3.2.4. Cronograma de produccion

Tabla 24: Cronograma de Produccion

Proceso ELABORACION DE Objetivo
DULCES
Alcance Toda el é&rea d Elaboracién de
producciol un producto
N. ACTIVIDAD Tiempo Cantidad Observacion
1 Recepcion de mater 1 Hora 1 Edulcorantes
prime maicena, leches
3 Mezcla de 20 min 1 Se agitara hasta
ingredientes conseguir una
textura
4 Coccion 30 min 1 Se obtendra la
masa lista para
servir
5 Envase 1 hora 1 La mezcla sera
transferida en el
envase
6 Control de Calidad 1 Verificacion del
2 horas producto
7 Empaquetado 1 Empacara
manualmente
6 hora
8 Entrega 1 1 Llegara el
producto a los
clientes
Elaborado por: Gema Bazurto Zamora
Tabla 25. Cronograma de Servicio
Proceso  Personalizacion Objetivo
de dulces
Alcance Toda el area de Transformacion de un
produccion producto
N. ACTIVIDAD Cantidad Tiempo Observacion
1 Recepcién  de Ventas diarias 1 Hora Empaques materiales
materia prima ademas de Pedidos de tematicas
receptados
2 Personalizar Pedidos receptados 1-2 horas Dar toque personal
productos

Elaborado por: Gema Bazurto Zamora
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3.2.5. Control de calidad

El control de calidad se lo realizara desde que&mrienza el proceso de
elaboracion de producto, hasta su terminacion.tBue lo primordial de una empresa
es brindarle lo mejor de si al cliente, contar @ maximas medidas de higiene y
control de calidad es muy importante para que $guepen todos los alimentos de
consumo humano y asi no permitan poner en riesgalla de sus consumidores. Se
realizara el control de calidad desde la recolecd® la materia prima, hasta terminar

el envase y etiquetado del producto.

3.3. Equipos e infraestructura necesarios

Instalaciones fisicas:

El local estara ubicado en calle 316 Av. 216 y @d7n local comercial con un

espacio fisico de 6 por 12
Distribucién de la planta:
La planta estaréa dividida por los siguientes depagntos:

* Gerente general

» Atencion al cliente

* Administracion y finanzas

* Produccion

» Comercializacion y marketing
* Bodega

* Baiio
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ADMINISTRACION
ATENCION AL
Y BODEGA BANOS
CLIENTES
FINANZAS

GERENTE COMERCIALIZACION
GENERAL Y MARKATING

AREA DE PRODUCCION

Figura 23: Plano de la planta

Elaborado por: Gema Bazurto Zamora

3.4. Requerimientos de mano de obra

Tabla 26: Sueldos de Empleados Primer afio

SUELDOS EMPLEADOS PRIMER ANO

CARGO PERSONAL Remuneracion $ Beneficios $ Total
anual
Mensual Comisiones T. 13er 14to Vacac. A.
Anual S. S. Patronal
Gerente propietario 410 - 4920 410 394 205 549 6.478
Auxiliar Contable 400 - 4.800 400 394 200 535 6.329
Produccién Supervisor 400 - 4.800 400 394 200 535 6.329
logistico-personal

Vendedores 400 4.800 400 394 200 535 6.329
Chofer 400 - 4.800 400 394 200 535 6.329
Total 2.010 - 24120 2.010 1.970 1.005 2.689 31.794

Elaborado por: Gema Bazurto Zamora
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Tabla 27: Sueldo de Empleados Segundo Afio
SUELDOS EMPLEADOS A PARTIR DEL SEGUNDO ANO

CARGO PERSONAL Remuneracion $ Beneficios $ Total

anual
Mensual T. 13er 14t0 Vaca. F. A.
Anual Sueldo Sueldo reserva Patronal

Gerente propietario 410 - 4.920 410 394 205 410 549 6.887

Auxiliar Contable 400 - 4,800 400 394 200 400 535 6.729

Produccién 400 - 4.800 400 394 200 400 535 6.729

Supervisor logistico-

personal

Vendedores 400 - 4.800 400 394 200 400 535 6.729

Chofer 400 - 4.800 400 394 200 400 535 6.729

Total 2.010 - 24120 2.010 1970 1.005 2.009 2.6883.804

Elaborado por: Gema Bazurto Zamora

Segun las tablas numero 26 y 27, se pueden obdesveargos y el sueldo que
recibiran cada una de estas personas, asi misraaleahtacar que a partir del segundo

afo se reflejaran los fondos de reserva que pdssérabajadores.

3.5. Requerimientos de insumos productivos

Tabla 28: Costos Variable Anuales

COSTOS VARIABLES ANUALES

Cantidad total proyectadas anual: 29.125 Unidadesnsimles proyectadas 2.427
Materia prima Unid. Unid/Medi P. Total Total
Totales unitario Mes anual
panela 101,9 unidades 3,00 305,8 3.670
maicena 12,1 funda 2,50 30,3 364
leche 145,6 litro 2,50 364,1 4.369
canela 7,3 funda 2,00 14,6 175
huevos 283,2 huevos 0,20 18,9 227
extracto de vainilla 36,4 botella 2,50 91,0 1.092
pasas 12,1 fundita 2,00 24,3 291
Platanos maduros 194,2 unidades 1,50 72,8 874
leche desnatada 1.747,5 litro 3,00 5.242,4 62.909
fresas 62,3 funda 1,50 93,4 1.121
Agua 59,5 botella 0,65 38,7 464
Gelatina neutra 84,9 hojas 2,00 18,9 227
Totales 2.747 6.315 75.782

Elaborado por: Gema Bazurto Zamora
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3.6. Seguridad industrial y medio ambiente

La seguridad industrial es un tema que muchas eaprieoy en dia utilizan
durante las operaciones que se realicen en lataplde procesamientos de alimentos.

A continuacion se presentan los riesgos de unaoiaes@tiva:

Los riesgos fisicos los cuales ocurren a la exposia causa de superficies
resbaladizas o cualquier otro dafio fisico que temgaubordinado por las maquinas,
por consiguiente se recomienda mantener las sagasrfiransitables limpias y secas,
lograr abordar los residuos manteniendo en capgamitas a los trabajadores con el uso
de las maquinas y utilizar el equipo adecuado, emantplanes de emergencias e instruir

al persona para situaciones de emergencias.

Los riesgos biologicos que se relaciona por laladdn y en lugares cerrados.
Para prevenir estos riesgos se debe mantener temaisle ventilacion de gases de
escape los cuales son producidos por las maquieagratiuccion y se necesita
proporcionar a los trabajadores equipos como: leangs, mascaras, botas, gafas

protectoras.

La seguridad industrial tiende a tomar como urofade prioridad la limpieza y

desinfeccién del area de trabajo como:

* Retirar residuos de érea
» Correcta ubicacion de los equipos para su limpieza
» Desinfeccién

» Aplicacion de detergente

3.6.1. Normativa de prevencion de riesgo

Este negocio se regira bajo las normativas dehnegihto de seguridad y salud de
los trabajadores y mejoramiento del medio ambiehteual tiene como objetivo la
prevencion, disminucién o eliminacién de los riesdel trabajo y el mejoramiento del

medio ambiente de trabajo.
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Art. 21.- SEGURIDAD ESTRUCTURAL.

1. Todos los edificios, tanto permanentes como pronaes, seran de
construccion solida, para evitar riesgos de desplgnios derivados de los
agentes atmosféricos.

2. Los cimientos, pisos y demas elementos de loscemfifiofreceran resistencia
suficiente para sostener con seguridad las cargae aeran sometidos.

3. En los locales que deban sostener pesos importaetésdicara por medio de
rétulos o inscripciones visibles, las cargas magimgae puedan soportar o
suspender, prohibiéndose expresamente el sobrefadessirlimites. (Trabajo,
2017)

4. Los locales de trabajo y dependencias anexas debwatenerse siempre en
buen estado de limpieza.

5. En los locales susceptibles de que se produzca plailimpieza se efectuara
preferentemente por medios humedos o medianteaagpiren seco, cuando
aquélla no fuera posible o resultare peligrosa.

6. Todos los locales deberan limpiarse perfectamérdea de las horas de trabajo,
con la antelacion precisa para que puedan selagwgi durante media hora, al
menos, antes de la entrada al trabajo.

7. Cuando el trabajo sea continuo, se extremaranrégmpciones para evitar los
efectos desagradables o nocivos del polvo o resjdasi como los

entorpecimientos que la misma limpieza pueda carsaf trabajo.

Los aparatos, maquinas, instalaciones, herramientegrumentos deberan mantenerse

siempre en buen estado de limpieza:

1. Seevacuaran los residuos de materias primasabdedcion, bien directamente
por medio de tuberias o acumulandolos en recigeatiecuados que seran
incombustibles y cerrados con tapa si los residemdtan molestos o facilmente

combustibles.
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2. lgualmente, se eliminaran las aguas residuales gr@anaciones molestas o
peligrosas por procedimientos eficaces.

3. Como liquido de limpieza o desengrasado se emplepréferentemente
detergentes. En el caso que sea imprescindibleidingp desengrasar con
gasolina y otros derivados del petréleo, se extrémlas medidas de prevencion
de incendios.

4. Lalimpieza de ventanas y tragaluces se efectoanda regularidad e intensidad
necesaria.

5. Para las operaciones de limpieza se dotara almarde herramientas y ropa de
trabajo adecuadas y, en su caso, equipo de prétepersonal. (Ministerio de
Trabajo , 2017)

3.6.2. Normativa ambiental

De acuerdo con la Ley de Gestion Ambiental estatdepor el ministerio de

trabajo que establece los principios y directraepolitica ambiental:

Art. 19.- Las obras publicas, privadas o mixtdssyproyectos de inversion publicos
o privados que puedan causar impactos ambiensa&s) calificados previamente a su
ejecucion, por los organismos descentralizadosdtal, conforme el Sistema Unico
de Manejo Ambiental, cuyo principio rector sergetcautela torio. (Ministerio del
Ambiente, 2004)
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CAPITULO IV. FINANCIERO

4.1. Sistema de cobros y pagos
4.1.1. Sistema de cobros

Para realizar los cobros a los clientes se efetiasiguiente modalidad:

1. Dinero en efectivo.

Esta modalidad se dara al momento que el cliealeceesus pedido por lo que
de ser el caso que se realice un pedido elevapagseun 50% anticipado y restante al

momento de entregar el producto.

Por el momento el negocio no cuenta con una maathlig tarjetas de crédito.

4.1.2. Sistema de pagos

El sistema de pagos que se efectuara a los prowsede la materia prima y
otros accesorios adquiridos para el funcionamieletéa microempresa se dara de la

siguiente manera:

Se cancelard mensualmente las cuotas acordada®l pproveedor y la
microempresa segun se haya estipulado, establecigredel dia que se pagara sera el
30 de cada mes. Con respecto a los accesoriosriddguilependera del almacén en

donde se adquieran, el mismo que estipulan un giégrido de 6 meses.
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4.2. Presupuesto de ingresos y cobros

4.2.1. Presupuesto de ingresos

Tabla 29: Presupuesto de Ingresos

Producto Cantidad Precio T.I Anol Afio2 Afio3 Afio4 Afiob5
Mensual
Natilla 243
3,00 728 8.737 11.384 14.833 19.327 25.182
Flan de 485
platano 5,01 2.431 29.170 38.006 49.520 64.523 84.070
Gominolas 1.699
3,76 6.383 76.590 99.793 130.025 169.417 220.741
Totales $
9.541 114.497 149.184 194.379 253.266 329.993
Totales 2.427
Unid 29.125 33.493 38.517 44.295 50.939
PVP
Promedio 3,93 3,9 4,5 5,0 5,7 6,5
Elaborado por: Gema Bazurto Zamora
4.2.2. Presupuesto de costos
Tabla 30: Presupuesto Primer Afio
PRESUPUESTOS DE GASTOS ANUALES
ANO 1
Costos/Gastos Directo Indirecto Administ. Ventas Tota
Fijos GASTOS DE PERSONAL 6.329 6.329 12.807 6.329 31.794
SERVICIOS PRESTADO - - 3.000 - 3.000
SERVICIOS BASICOS 462 - 798 - 1.260
ARRIENDOS - - - - -
MATERIALES Y UTILES DE 258 - 708 330 1.296
OFICINA
IMPLEMENTOS DE 438 - 438 - 876
LIMPIEZA
MANTENIMIENTOS - - 6.000 - 6.000
PUBLICIDAD 960 960
SEGURO POR SINIESTROS 1.109 - 765 585 2.459
Subtotal 8.597 6.329 24515 8.204 47.645
Variables = GASTOS DE PERSONAL - - - - -
SERVICIOS PRESTADO - -
SERVICIOS BASICOS - - -
COSTO DE LA MATERIA 75.782 75.782
PRIMA
Subtotal 75.782 - - - 75.782
TOTAL 84.378 6.329 24515 8.204  123.427

Elaborado por: Gema Bazurto Zamora
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Tabla 31: Consolido de los gastos anuales

PROYECCION DE GASTOS ANUALES

DETALLE ANO | ANO Il ANO IlI ANO IV ANO V

Directo $74.624 $87.322 $89.941 $92.640 $95.419
Indirecto $6.329 $6.931 $7.139 $7.353 $7.574
Administrativo $24.515 $26.085 $26.867 $27.673 .508
Ventas $8.204 $8.347 $8.377 $8.569 $8.819
TOTAL $113.673 $128.684 $132.325 $136.235 $140.315

Elaborado por: Gema Bazurto Zamora

En la tabla nimero 31, se presenta el consolidosdgastos anuales los mismos
gue estan establecido de la siguiente forma: diy@udlirecto, administrativo y ventas.
Cada uno de ellos tienen un incremento a partir segjundo afo debido a los

incrementos de volimenes y de precio establecilesiarmente.

4.2.3. Estado proforma de pérdidas y ganancias

Tabla 32 Estado de Pérdidas y Ganancias

ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS

Rubros 1 2 3 4 5

VENTAS NETAS 114.497 149.184 194.379 253.266 329.993
COSTO DE VENTAS

(-) Costos directos 84.378 87.322 89.941 92.640 19654
(-) Gastos indirectos 6.329 6.931 7.139 7.353 7.574
(-) Depreciacion 1.914 1.914 1.914 1.559 1.559
UTILIDAD BRUTA 21.875 53.017 95.385 151.715 225.442
(-) Gastos de administracion (A2) 24.515 26.085 8@0. 27.673 28.504

(-) Gastos de venta (A2) 8.204 8.347 8.377 8.569 813®.

(-) Amort. de activos diferidos 396 396 396 396 396
UTILIDAD OPERATIVA -11.240 18.189 59.744 115.076 7.183

(-) Gastos financieros (Tabla amort) 3.703 3.120 464. 1.736 917
V.A.l.PE -14.943 15.069 57.277 113.340 186.806
(-) Partcip. Empl. 15% -2.241 2.260 8.592 17.001 .028
V.A IMP. RENTA. -12.702 12.809 48.686 96.339 158.78
(-) Impuesto a la renta 25% -3.175 3.202 12.171 023. 39.696
UTILIDAD NETA -9.526 9.607 36.514 72.254 119.089

Elaborado por: Gema Bazurto Zamora
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4.2.4. Analisis de puntos de equilibrios

Tabla 33 Punto de Equilibrio

PUNTO DE EQUILIBRIO MENSUAL

Indicador Valor
Costos Fijos 3.970
Unidades Para Vender 2492
Precio de venta u. 3,93
Costo variable u. 2,60
P. E. en unidades 2.987
P. E. enen US$ 11.742
Total Costos Variables 6.315

Elaborado por: Gema Bazurto Zamora
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Figura 24: Punto de Equilibrio

Elaborado por: Gema Bazurto Zamora

Con respecto al punto de equilibrio, en la tablmen® 33, se observa que se
deben de elaborar 2.987 unidades de producto,ccood se generaran un valor de
$11.742 délares, por lo que se deben de cubricdstos fijos del negocio los cuales
tienen un precio de $3.970 ddlares.
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4.3. Inversiones

4.3.1. Anaélisis de inversiones

Tabla 34: Inversiones

INVERSIONES
INVERSION $ %
ACTIVO FIJO 17.137 36%
ACTIVO CIRCULANTE 30.857 64%
TOTAL 47.994 100%

Elaborado por: Gema Bazurto Zamora

En la tabla nimero 34, se establecen las inversidoade los activos fijos
refleja un 36% con un valor de $17.137 ddllaresajuegocio posee; mientras que el
activo circulante esta en 64% dando una cantidatetada de $30.857 ddlares.

4.3.2. Cronogramas de inversiones

Se dara en un lapso de 9 meses, en donde:

a) Los cinco primeros estaran estipulados para redhzkegalizacion del
negocio,

b) El sexto y séptimo mes estara destinado para aealas debidas
adquisiciones de las maquinarias e insumos quecssitan para realizar
el trabajo.

c) El octavo mes se empezara a divulgar la informad&megocio vy el
producto que se ofrecera.

d) Mientras que el noveno mes ya estaria en marategekio.
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4.4.

Plan de financiamiento

4.4.1. El costo del proyecto y su financiamiento

Tabla 35: Plan de Inversion

PLAN DE INVERSION Y ORIGEN DE FONDOS

PLAN DE INVERSION

Inversion fija Monto Aporte Credito Total
ACTIVOS

Terreno - - -
Edificio 7.000 7.000 - 7.000
Adecuaciones - - -
Magquinarias, equipos y herramientas 2.347 2.347 - .342
Vehiculo 5.000 5.000 - 5.000
Muebles y equipos de oficina 810 810 - 810
Gastos de Constitucion 1.980 1.980 - 1.980
TOTAL 17.137 17.137 - 17.137
CAPITAL DE TRABAJO

Costo directo 21.095 21.095 21.095
Costo indirecto 1.582 1.582 1.582
Gastos Administrativos 6.129 6.129 6.129
Gastos de ventas 2.051 - 2.051 2.051
TOTAL 30.857 - 30.857 30.857
INVERSION TOTAL= INV.FIJA. +CAP.TRABAJO 47.994

Elaborado por: Gema Bazurto Zamora

4.4.2. Fuente y usos de fondos

Tabla 36: Origen de Fondos

ORIGEN DE FONDOS

DETALLE MONTO %
Recursos propios 17.137 36%
Crédito bancario 30.857 64%
TOTAL 47.994 100%

Elaborado por: Gema Bazurto Zamora

El origen de los fondos, segun lo establece laatatimero 36, se estipula un

recurso propio dé 36%, mientras que el crédito &rdmese estipulara en $30.857 délares

para solventar el negocio.
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Tabla 37: Estructura de Accionistas

ESTRUCTURA ACCIONARIA
DETALLE MONTO %
Gema Bazurto 5.827 34%
Lilian Zamora 3.770 22%
Carlos Vera 3.770 22%
Rocio Pérez 3.770 22%
TOTAL 17.137 100%

Elaborado por: Gema Bazurto Zamora

En la tabla nUmero 37, se puede observar cadaailas éccionistas con el que

se establece el negocio, por lo que se da un 3daecionista mayoritaria y un 22%

los siguientes accionistas, quedando la sefiora (G®azarto como la accionista

mayoritaria.
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Tabla 38: Balance General

4.4.3. Estado Balance General

BALANCE GENERAL PROYECTADO

ACTIVOS Rubros
Caja 30.857 13.367 30.723  78.755 166.464 306.496
TOTAL ACT. CTE. 30.857 13.367 30.723  78.755 166.464 306.496
ACTIVOS FIJOS
Inversion fija 15.157 15.157 15.157 15.157 15.157 15.157
Depreciacion -1.914 -3.828 -5.742 -7.302 -8.861
acumulada (-)
TOTAL ACT. FIJO 15.157 13.243 11.329 9.415 7.855 6.296
NETO
ACTIVOS DIFERIDOS
Gastos preoperativos 1.980 1.980 1.980 1.980 1.980 1.980
Amortizacion - -396 -792 -1.188 -1.584 -1.980
acumuladas (-)
TOTAL ACT. DIF. 1.980 1.584 1.188 792 396 -
NETO
TOTAL ACTIVOS 47.994  28.194  43.240  88.962 174.715 312.792
PASIVO
Part. Empl. Por pagar - -2.241 2.260 8.592 17.001 28.021
Imp. por pagar a la - -3.175 3.202 12.171 24.085 39.696
renta
TOTAL PAS. CTE. - -5.417 5.463  20.763 41.086 67.717
PASIVO LARGO
PLAZO
Crédito bancario 30.857 26.000 20.560 14.467 7.643 -
TOTAL PAS. LARGO 30.857 26.000 20.560 14.467 7.643 -
PLAZO
TOTAL PASIVOS 30.857 20.583 26.022  35.230 48.729 67.717
PATRIMONIO Capital 17.137 17.137 17.137 17.137 17.137 17.137
Utilidad ejercicio - - -9.526 81 36.595 108.849
anterior
Utilidad presente - -9.526 9.607 36.514 72.254 119.089
ejercicio
TOTAL PATRIMONIO 17.137 7.611 17.218 53.732 125.986 245.075
TOTAL PAS. Y PATR. 47.994  28.194  43.240 88.962 174.715 312.792

Elaborado por: Gema Bazurto Zamora
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4.5. Evaluacion

4.5.1. Valor actual neto o valor presente neto

Tabla 39 Flujo de fondos netos

FLUJO DE FONDOS NETOS

Rubros 0 1 2 3 4 5
Cantidad de servicios 29.125 33.493 38.517 44.295 0.9®
Promedio de precio 3,93 4,45 5,05 5,72 6,48
INGRESOS DE OPERACION - 114.497 149.184 194.379 @53.2329.993
(-) Costo de Operacion 90.708 94.253 97.080  99.99B02.992
(-) Costo de Adm. y venta 32.719 34.432 35245 436.2 37.323
(-) Depreciacion 1.914 1.914 1.914 1.559 1.559
(-) Amortizacién 396 396 396 396 396
(-) Pago de Int. por Crédito R. 3.703 3.120 2.467 .736 917
Utilidad Antes de Part & Imp. R. -14.943 15.069 . =7 113.340 186.806
(-)15% de Part. Trabajadores -2.241 2.260 8.592 .0QT1 28.021
(=) Utilidad Antes de la Renta -12.702 12.809 48866 96.339 158.785
(-)25% Impuesto a la Renta0 -3.175 3.202 12.171 .08  39.696
Utilidad Neta -9.526 9.607 36.514 72.254 119.089
(+) Depreciacién 1.914 1.914 1.914 1.559 1.559
(+) Amort. de activos diferidos 396 396 396 396 639
(-) Costo de inversion fija 17.137 - - - - -
(-) Capital de trabajo 30.857 - - - - -
(+) Recup. de capital de trabajo - - - - -
(+) Crédito recibido - - - - -
(-) Pago del capital (amortizacion) 4.857 5.440 6.093 6.824 7.643
Préstamo
Flujo de fondos Netos -47.994 -12.073 6.477 32.7327.386 113.005
Elaborado por: Gema Bazurto Zamora
4.5.2. Tasa Interna de Retorno
Tabla 40 Tasa Interna de Retorno
Tasa Interna de Retorno

VAN 80.985

Tasa de descuento 11,2%

TIR 38,2%

ROI (retorno de la inversion) 1,69
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Elaborado por: Gema Bazurto Zamora

En la tabla nimero 40, con respecto a la tasaniatde retorno se la calculo en un 38,2%,
tomando en cuenta la tasa de descuento la cuatastdada con el 11.2% especificando que
esta compuesta por la tasa pasiva y el riesgogp@igstan compuesto de la siguiente manera:

un 4,99% para la tasa pasiva y un 6,16% parasgjaipais.

4.5.3. Periodo de recuperacion de la inversion

Tabla 41: Periodo de Recuperacion

PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSION

Afos Inversion FFEN VP FFN VP Acum. Recup.
- -47.994 -47.994
1 -12.073 -10.780 -10.780 -58.773
2 6.477 5.163 -5.616 -563.610
3 32 732 23.298 17.681 -30.312
4 67386 42.825 60.506 12.513
5 113.005 64.122 124.628 76.635
i a 3
Formula: b 47.994
PR=a+[b-c)/d)] 17.681
| Donde: d 42.825

[ A= Ao anterior inmediato a que se recupera la
inversion.

Cb= inversién inicial. |

= C= suma de lo flujos de efectivo anteriores.

3 afnos 8 meses
14 dias

Cd= FNE del afio en que se satisface la inversion.

Elaborado por: Gema Bazurto Zamora
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Segun la tabla numero 41, en donde se estableperieldo de recuperacion de la
inversion para este proyecto sera de 4 afios 9 m&sedias, es asi que el proyecto es redituable

por recuperar la inversion antes de los 5 afos.
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4.5.4. Retorno de la inversion ROI

Tabla 42: Retorno de la Inversién

Retorno de la Inversién

VAN 80.985
Tasa de descuento 11,2%
TIR 38,2%
ROI (retorno de la inversion) 1,69

Elaborado por: Gema Bazurto Zamora

Segun la tabla nimero 42, donde se estableceoahoade la inversidn, se observa que es de

un 1,69; es decir que por cada ddlar invertidol@mgrendimiento retornara $1,69.
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ANEXOS

ANEXOS A: Modelo de Encuesta
ENCUESTA

Indique su sexo y edad

menos de 18§ 26-35 mas de 45

anos 18-25 afiosafios 36-45 afosarios

O O o O O
MASCULINO O O O O O
LGBTI O O O O O

FEMENINO

1.- ¢Le gustan los dulces o postres?

O No (O

2.- ¢ Con que frecuencia consume dulces?
1-2 veces por semana 1 vez por semana 2 \teces por mes 1 vez por mes

O O O O

3.- ¢ Conoce usted algun lugar donde se vendan dudae postres personalizados con edulcorantes? (E<ite

endulzante natural que le de sabor a algiin producjo
®, O

(Especificar)

4.- ;Cudl es el gasto promedio de consumo cada ge® adquiere algun postre o dulce?

De $1 a $2 De $2 a $3 De$3a$4 De$4a$sb

O O O

5.- ¢Por qué medio usted adquiere este tipo de practos? (mas de una opcién)

supermercados tiendag ) pedidos O pastel( s

O

6.- ¢ Cudles son las caracteristicas que usted toma cuenta al momento de adquirir este tipo de prodios?

(mas de una opcién)
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empaqu_ ) O calidad () precio
7.- ¢ Sefale el tipo de promocién que desea adquigl momento de comprar este tipo de, productos? (rede
una opcién)

Comboso Descuentos en dias 2x1 Q (_ yos(especificar)

O

especiales

8.- A través de que medio le gustaria recibir infanacién del servicio y promociones? (mas de una opai)

Redes socials (Facebook, Instagram, Publicidad Q Por el negocio

WhatsApp) O (radio, tv, periddico) propio: )
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ANEXOS B:Costos Unitarios Mensuales

COSTOS UNITARIOS MENSUALES

Producto Proy. Ingrediente Unidades Canti  Uni Precio Total
Ventas Uni
Natilla 243 panela 7,0 unidad  0,0200 0,140
Natilla 243 maicena 6,0 mL 0,0208 0,125
Natilla 243 leche 0,6 ML 2,5000 1,500
Natilla 243 canela 7,5 mL 0,0080 0,060
Natilla 243 huevos 1,5 unidad 0,0222 0,033
Natilla 243 extracto de vainilla 0,5 mL 0,2500 ,17b
Natilla 243 pasas 0,5 mL 0,2000 0,100
Flan de platano 485 Platanos maduros 1 200,0 gr ,0008 0,150
Flan de platano 485 leche desnatada 1 20000 mL 012 2,400
Flan de platano 485 huevos 1 1,0 unidad  0,0222 022,
Flan de platano 485 panela 1 7,0 unidad  0,0200 140,
Flan de platano 485 extracto de vainilla 1 0,5 mL  0,2500 0,125
Gominolas 1.699 fresas 1 11,0 mL 0,0050 0,055
Gominolas 1.699 Agua 1 7,0 mL 0,0033 0,023
Gominolas 1.699 Gelatina neutra 1 1,5 ar 0,0074 ,010
Gominolas 1.699 panela 1 6,0 unidad  0,0200 0,120
Gominolas 1.699 leche desnatada 1 200,0 mL 0,012D,400
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ANEXOS C: tabla de amortizacién

TABLA DE AMORTIZACION DEL CREDITO

CREDITO BANCARIO EN DOLARES

FORMA DE PAGO: en amortizaciones anuales iguales

MONTO 24.457,74 PAGO $6.784,82
INTERES (ie) 12,00% PERIODO 5
Periodo Saldo Inicial Pago de interés  Pago de capit Cuota Total Saldo final
0
1 24.458 2.935 3.850 6.785 20.608
2 20.608 2.473 4.312 6.785 16.296
3 16.296 1.956 4.829 6.785 11.467
4 11.467 1.376 5.409 6.785 6.058
5 6.058 727 6.058 6.785 -0
ANEXOS D: costos fijos
COSTOS FIJOS ANUALES
SERVICIOS BASICOS
ftem Unid. P. Total Total
Totales unitario Mes anual
Luz
1,0 30,00 30,0 360,0
Agua
1,0 25,00 25,0 300,0
Teléfono
1,0 25,00 25,0 300,0
Internet
1,0 25,00 25,0 300,0
Totales
105 1.260
ANEXOS E: Utiles de oficina
UTILES DE OFICINA
ftem Unid. P. Total  Total
Totales unitario Mes anual
Resmas de papel
5,0 3,00 15,0 180,0
Combo de tinta para impresora
4,0 10,00 40,0 480,0
Juegos de esferos
50 450 225 270,0
Folders
3,0 3,00 9,0 108,0
rollo de papel
1,0 0,50 0,5 6,0
clips
2,0 0,50 1,0 12,0
sellos autométicos
2,0 10,00 20,0 240,0
Totales
108,0 1.296,0
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ANEXOS F: Implemento de limpieza

IMPLEMENTOS DE LIMPIEZA

Item Unid. P. Total Total
Totales unitario Mes anual
Cloro
50 1,00 50 60,0
Desinfectante
50 2,00 10,0 120,0
Detergente
3,0 2,00 6,0 72,0
Paquetes de fundas de basura
10,0 2,00 20,0 240,0
Pastillas desinfectante para retrete
50 2,00 10,0 120,0
Escobas
3,0 2,00 6,0 72,0
Guantes de limpieza
3,0 2,00 6,0 72,0
Paquete de papel film
5,0 2,00 10,0 120,0
Totales 73 876
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ANEXOS G: Mantenimiento, seguros, servicios perkema

MATENIMIENTOS

ftem Unid. Totales P. Total Total anual
unitario Mes
Computador 4,0 100,00 400,0 4.800,0
Aire Acondicionado 1,0 100,00 100,0 1.200,0
Totales 500 6.000
SERVICIOS PROFESIONALES
ftem Unid. Totales P. Total Mes Total anual
unitario
Contador externo 1,0 250,00 250,0 3.000,0
Totales 250 3.000
SEGUROS
Materia prima Unid. Totales P. Total Total anual
unitario Mes
Seguros contra siniestros 1,0 50,00 50,0 600,0
Extintores de 10 Ib 2,0 35,00 70,0 840,0
conos de 50 cm 2,0 5,00 10,0 120,0
sefialéticas 10,0 2,00 20,0 240,0
botiquin de emergencia 2,0 22,45 449 538,8
triangulos 2,0 5,00 10,0 120,0
Totales 205 2.459
ANEXOS H: Equipo de oficina
EQUIPOS DE OFICINA
Activo Cantidad Precio Total Proveedor
Computadora de escritorio 2 Compustore
200,00 400
Impresora multifuncional L495 1 Compustore
250,00 250
Acondicionador de aire 2 Compustore
150,00 300
router 2 Compustore
25,00 50
grapadora 3 Plinio Garcia
2,50 8
Perforadora 3 Plinio Garcia
2,50 8
teléfono Inalambrico 2 Descuentos Jomas
25,00 50
TOTAL 1.065
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ANEXOS J: Realizando encuestas 1

ANEXOS K: Realizando encuesta 2
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ANEXOS M: Realizando encuesta 4
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ANEXOS N: Realizando encuesta 5
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