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RESUMEN

En este trabajo de graduacion con el tema “Formulacion del Proyecto RINCON
GUALACENO CIA. LTDA.” pudimos determinar que es factible ubicar un local en
la ciudad de Cuenca dedicado a ofrecer rosero, con el auténtico y tradicional sabor
que se ofrece originalmente en el Canton Gualaceo, buscando de esta manera
satisfacer las necesidades de las familias cuencanas que gustan de la comida y

bebidas tipicas.

La investigacion que se realizé fue de tipo EXPLORATORIO, el método a utilizarse
fue el INDUCTIVO, pues se hace un estudio de cada proceso. Y en si, el proceso que
se desarrollé fue el de ANALISISY SINTESIS pues como se menciond anteriormente

el estudio se haré detalladamente de cada parte del proyecto.
En conclusion, se realizd tres estudios: Estudio de Mercado, Estudio Técnico y

Estudio Financiero, los cuales nos mostraron resultados positivos para llevar a la

realidad este proyecto.
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ABSTRACT

With this graduation project named “Formulation of the Project RINCON
GUALACENO CIA. LTDA.” we were able to determine that it is feasible to open up
a store in Cuenca which will dedicate to offer the drink called “rosero” with the
authentic and traditional flavor that is originally offered in Gualaceo. The project

seeks to satisfy the needs of families form Cuenca who like typical food and drink.

The kind of research was EXPLORATORY, and it used the INDUCTIVE method
since there is a study of each process. The process itself was one of ANALYSIS and
SYNTHESIS because, as we just mentioned, it includes a study of each part of the

project.

In conclusion, there were three studies: a market study, a technical study, and a

financial study, all of which showed positive results to get the project started.
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INTRODUCCION

La ciudad de Cuenca no cuenta con un lugar donde se ofrezca el verdadero sabor

tradicional del Rosero Gualacenio.

Ademas el cantén Gualaceo tiene mucha afluencia de personas cuencanas que gustan
de la comida tradicional de la zona, en especial del rosero y dulces que lo

acompanan.

Al contener ingredientes naturales, el rosero gualacefio se convierte en una bebida
sana, con altos contenidos nutricionales gracias a las vitaminas que aportan las frutas,

por lo que tendra gran acogida en las familias cuencanas.

Al crear en la ciudad de Cuenca un lugar donde se ofrezca este producto, sano,
natural y con el auténtico sabor tradicional se logrard satisfacer a las personas que
gustan de este producto y no tienen facilidad de acudir a Gualaceo a adquirirlo de

una manera frecuente.

Para controlar esta situacion este proyecto se plantea situar un local en la ciudad de
Cuenca en un sector de gran concurrencia, el cual ofrezca las facilidades de compra
del producto y ademdas brinde un excelente servicio al cliente, no solo con un

personal respetuoso y capacitado, sino con un ambiente agradable e innovador.



CAPITULO |

1. ESTUDIO DE GENERALIDADES

1.1 GENERALIDADESDEL PROYECTO

La idea del proyecto se desarrolld durante nuestros afios universitarios, la cual fue

afianzandose con la aplicacion de los conocimientos de diferentes asignaturas.

El Rincén Gualacefio se eligidé de entre varias opciones, teniendo en cuenta que el
sector en el que se desenvuelve este negocio: el de los alimentos es indispensable y
siempre esta vigente, pues las personas podemos dejar de consumir cualquier otro

producto pero nunca dejar una necesidad basica, como es la alimentacion.

Un detalle muy importante de nuestra cultura nacional que tomamos en
consideracion para escoger esta idea, es que las tradiciones y costumbres adquiridas
en nuestra sociedad no son olvidadas y hace que la gente se sienta identificada con
ellos, los valore y los practique, una de estas, es la alimentacion. No es comun
encontrar a personas dispuestas a sustituir un exquisito producto tradicional y
nutritivo, por un producto con preservantes que no garantice su salud a largo plazo

pese a las facilidades que el mercado consumista ofrece.

1.1.1 TIPO DE PROYECTO

En base a su objetivo nuestro proyecto estaria dentro de Proyectos Privados, ya que
busca crear y con el tiempo maximizar utilidades.

Segtin su actividad el proyecto se desenvuelve en el Campo Industrial-Artesanal,
debido a que existe un proceso de transformacion en el cual se requiere el uso de
maquinas y herramientas, asi como también de mano de obra.

Segun el tipo de operacion, El Rincon Gualacefio es un proyecto de Operacion
Continua, pues mantendra su operacion durante todo el ciclo econdmico, si bien el

nivel de ventas mostrara variaciones en algunos meses, estas no seran extremas.



1.2 MISION Y VISION

1.2.1 Mision
Ofrecer a la sociedad productos de buena calidad con el sabor tradicional del cantén
Gualaceo, mediante la producciéon y venta de: rosero, quesadillas, roscas, biscochos,

conos, suspiros. Respondiendo de esta manera a la demanda de alimentos tipicos de

la zona e incentivando al consumo de lo nuestro.

1.2.2 Vision
El “Rincon Gualacefio” se propone ser una empresa con un crecimiento continuo,

fijando clientes para en un futuro expandirnos en la totalidad del mercado.

1.3 VALORES, PRINCIPIOSY BENEFICIOS

1.3.1 Valores

A continuacion describimos algunos valores empresariales que se aplicardan en el

“Rincdn Gualaceiio”:

e COMPROMISO
Los miembros de la empresa, estamos verdaderamente comprometidos a brindar un
producto de calidad, ademas un servicio eficiente para la satisfaccion de las

necesidades del mercado, paralelamente con el desarrollo y crecimiento del proyecto.

e SERVICIO
Estamos dispuestos a ofrecer ademas de una excelente calidad en los productos, el
auténtico sabor de una bebida tradicional, acompanada de exquisitos dulces, llegando

de una manera oportuna al cliente para lograr una buena acogida.

e CALIDAD

Para la elaboracion de los productos, buscaremos proveedores que ofrezcan excelente
materia prima. Los pedidos seran realizados a tiempo para evitar retrasos.

Se podra garantizar que El Rincon Gualacefio ofrecera productos 100 % naturales, es

decir, no se utilizaran quimicos, como: preservantes, colorantes, etc.



e DESARROLLO

Contratar personal que tenga conocimientos en gastronomia, a quienes
transmitiremos los conocimientos que constituirdn la diferenciacion en la
preparacion.

Un factor importante sera la capacitacion al personal en la atencion al cliente, para lo

cual, dictaremos charlas de relaciones humanas y servicio al cliente.

e RESPETO

Lograr un buen ambiente de trabajo en donde el personal se sienta comodo
realizando sus labores, dejandolo actuar libremente, aceptando sus sugerencias y
opiniones, pero siempre con responsabilidad y respeto; permitiendo asi que se sienta

parte de la empresa y aprenda a valorarla.

e HONESTIDAD

Trabajar en el negocio con ¢€tica profesional, aplicando los valores y principios ya
mencionados en el trato con clientes y personal interno.

Internos:

Valorar el trabajo de una manera justa y pagar los salarios completos y a tiempo.
Externos:

Ofrecer autenticidad en nuestros productos, con precios al alcance de los
consumidores.

Proveedores:

Contactar proveedores cumplidos, establecer un acuerdo con ellos con respecto a

plazos de entregas, formas de pago, precios, etc.

OTROSVALORESDEL “RINCON GUALACENO”
e Responsabilidad

e Puntualidad

e Trabajo en Equipo

e Innovacion

e Transparencia

e Fidelidad al Trabajo

e Cultura y Tradicion



1.3.2 Principios Empresariales

e Excelencia en Produccion
e Apoyo al Bienestar Social
e Lucha constante en contra de la Corrupcion con una filosofia clara.

e Constante Desarrollo e Innovacion

1.3.3 Bene€ficios

e Brindar el verdadero sabor tradicional del rosero que ofrece el canton gualacefio.

e Oftrecer alimentos elaborados naturalmente libres de quimicos.

e Ubicar un local dentro de la ciudad de Cuenca, de esta forma los consumidores
frecuentes no tendran la necesidad de trasladarse al canton Gualaceo para

adquirir el producto.



CAPITULO I

2. ESTUDIO DE MERCADO

2.1 ANALISISDE PRODUCTO

Nuestro proyecto, “Rincon Gualaceno”, es un Restaurante donde se pretende
satisfacer la necesidad de aquellos consumidores cuencanos que gustan del sabor
tradicional del rosero gualacefio, brindandoles este producto con la facilidad de

adquirirlo en nuestra ciudad.

2.1.1 Tipo:

Este producto es un bien, es decir de tipo TANGIBLE, de consumo final, ordinario,
podria estar catalogado dentro de los productos habituales, porque segun encuestas
realizadas existen personas dispuestas a consumirlo habitualmente, pero, también, se
lo sittia dentro de los productos adquiridos por impulso, pues, algunos consumidores
compraran nuestro producto los fines de semana o cuando se encuentren cerca del

local.

2.1.2 Descripcion:

El rosero es una bebida fria que contiene frutas tales como: pifa, babaco, chamburo;
y otros ingredientes como: maiz blanco, especerias de dulce, azlicar y esencia de
vainilla.

Tiene una textura en su mayoria liquida (colada), pero contiene ademas trocitos de
fruta.

En su sabor predomina lo dulce de las frutas y un toque citrico que le da la pifia.

Es un producto perecible, es decir la durabilidad es tan solo de cinco dias con
refrigeracion, debido a que no contiene preservantes y la mezcla de frutas con azicar
hace que la bebida fermente rapidamente.

Al contener ingredientes naturales, el rosero gualacefio se convierte en una bebida

sana, con altos contenidos nutricionales gracias a las vitaminas que aportan las frutas.



2.1.3 Unidad y presentacion:

El rosero gualaceno serd ofrecido de la siguiente manera:

Parallevar:

Vasos plasticos de 120z, que tendran impresos en la parte frontal el logotipo, slogan,
direccion y teléfono de la Empresa, en la parte posterior constara el Registro
Sanitario, Ingredientes y contenido nutricional. Y en la superficie inferior llevara un
mensaje ecoldgico, lo cual contribuird al medio ambiente, incentivando a nuestros

clientes a cuidarlo.

Para servirse en € local:
Vasos de vidrio de 120z.

Jarras de 1 litro.

2.1.4 Andlisisdel ciclo devida del producto

GRAFICO #1:
CICLO DE VIDA DEL PRODUCTO
ANALISIS
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INTRODUCCION
En esta etapa, que es por la que pasan todas las empresas, hemos acordado que
nuestro negocio desde la inauguracion va a tener un periodo de 3 meses para darse a

conocer.

Los medios que utilizaremos para darnos a conocer seran: radio, tarjetas de
presentacion, degustaciones fuera de los supermercados, en el mall y centros

comerciales.

Las posibles restricciones que observaremos en esta etapa pueden ser las siguientes:

e Tendremos un lento crecimiento de las ventas.

e Requeriremos de fuertes acciones promocionales, por tanto habran ganancias
bajas.

e Existirdn posiblemente problemas técnicos.

e Encontraremos resistencia del consumidor a cambiar de habitos.

2.2 ANALISISDE LA DEMANDA

2.2.1 Mercado Objetivo:

El mercado objetivo lo constituyen todas las familias de la ciudad de Cuenca.

Nuestro mercado objetivo estd enfocado a la poblacion urbana de la ciudad de
Cuenca y un dato promedio del nimero de integrantes por familia que es de 4
personas.

Por tanto, dividimos el total de la poblacién para 4: 277374 / 4 que nos da como

resultado: 69343.5, es decir: 69344 familias de la ciudad de Cuenca.

El tamafio de nuestro mercado fue posible identificar gracias a los datos que se
publican en la pagina web del Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC),
ahi se puede encontrar informacién detallada de la poblacion cuencana, datos que nos

permitieron darle una dimension a nuestro posible mercado. (Anexo 1)



2.2.2 TamafnodelaMuestra

Para encontrar el tamafio de nuestra muestra se consider6 la siguiente formula:
1

L _(27*N*P*Q
() *(N-1)+(2)"*P*Q]

Siendo:
n = tamano de la muestra
Z = nivel de confianza:
Que refleja el margen de confianza que se tendra al momento de generalizar la
muestra.
Como nuestro trabajo es de cardcter social, asumimos utilizar el 95 % de
confiabilidad, es decir, una Z = 1.96 que representa la desviacion estandar con

respecto a la media.

N = tamafio de la poblacién
En nuestro caso, tomamos los datos de la pagina Web del Instituto Nacional de

Estadisticas y Censos (INEC) www.inec.gov.ec, (Anexo 1) de donde se obtuvo que

la poblacion de la ciudad de Cuenca es de 277374 habitantes (solo de la ciudad, no
del sector rural), y escogimos un nimero promedio de miembros por familia, que

para nuestro caso es de 4.2 miembros, dato que le redondeamos a 4 miembros.

Por lo tanto, dividimos el total de habitantes para el nimero promedio de miembros

por familia:

277374 / 4 = 69344 familias de la ciudad de Cuenca (N)

P = probabilidad de que ocurra € suceso
Por medio de las encuestas piloto que realizamos, observamos que el consumo de
dulces tradicionales y de manera especial del rosero, fue acogido por todas las

personas a las que encuestamos, por esto, al inicio se pensé que nuestra P deberia ser

! Tomada del libro ESTADISTICA APLICADA A LA ADMINISTRACION Y ECONOMfA, de Leonard J.
Kazmier, 3ra. Edicion, Editorial McGraw Hill.



del 100 %. Sin embargo, escogimos que nuestro valor de probabilidad de que ocurra

el proceso es del 90 % = 0.90.

Q = probabilidad de que no ocurra €l proceso
Puesto que no a todas las personas les agrada el rosero, decidimos dejar la diferencia
para esta variable, que es del 10 % = 0.10 por todas aquellas personas que no les

gusta este tipo de alimento.

E =error muestral
Puesto que nuestro tamafio de la poblacion es de 104408 familias, asignamos a esta

variable un error del 5 % = 0.05.

De acuerdo a este analisis, procedemos a reemplazar en la férmula como sigue:
Z=1.96

N =(277374 / 4) = 69344 familias

P=0.90

Q=0.10

E=10.05

Entonces:

. (1.96)> *69344*0.90*0.10
(0.05)> * (69344 —1)|+](1.96)* *0.90*0.10|

23975.27194
173.36 + 0.35

n = 138.02 = 138 encuestas a realizar

Se tomaron en cuenta 2 decimales para €l calculo.
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2.2.3 Ecuacion dela Demanda

Para determinar la ecuacion de la demanda de nuestra empresa, Rincon Gualacefio,
hemos utilizado datos de una encuesta (Anexo 3) realizada a un total de 138

personas (segun lo determino el calculo anterior).

El lugar que escogimos para la recoleccion de datos fueron las dos puertas de acceso
al Centro Comercial CORALRIO, ya que a este local acude diariamente gran

afluencia de personas, de diferentes condiciones sociales y de distintas edades.

Un resumen de los resultados tabulados (Anexo 4) de dichas encuestas, ademas de

una estimacion de la demanda, estan a continuacion:

CUADRO #1.
ESTIMACION DE LA DEMANDA

PROM. PONDE. DE | DEMANDA
PRECIO D SpD?ENlljilé'(l)DAD LA FRECUENCIA | MENSUAL DE'I?A'\ATIJSQSA
DE CONSUMO MUESTRA

$0,50 125 3.33 416 209037
$0,60 104 3.33 346 173862
$0,70 82 3.33 )73 137181
$0,80 26 3.33 26 43214
$0,90 4 3.33 13 6532
$1,00 0 333 0 0

Fuente: Elaboracion Propia.

La columna correspondiente a “Disponibilidad de Pago” nos muestra el ntimero de
personas, del total de la muestra, que estan dispuestos a pagar el precio especificado
en la columna del “Precio”; la columna de la “Demanda Mensual” resulta de
multiplicar el resultado de la Disponibilidad de Pago por el Promedio Ponderado de
la Frecuencia de Consumo, y la Cantidad Demandada refleja la inferencia de la

muestra en la poblacion.
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Nuestra poblacion son las familias de la zona urbana de Cuenca, por lo tanto para
realizar nuestra estimacion de la demanda de la poblacion realizamos reglas de tres
para inferir los datos recolectados en las encuestas.

Para obtener el dato del Promedio Ponderado de la Frecuencia de Consumo,
realizamos los siguientes calculos tomando las cifras resultantes de la tabulacion de

la pregunta # 4 de las encuestas realizadas (Anexo 4):

CUADRO #2:
CALCULO DEL PROMEDIO PONDERADO
DE LA FRECUENCIA DE CONSUMO

VECESAL PESO 2

MES FRECUENCIA RELATIVO PONDERACION

1 4 0,028985507 0,028985507

2 25 0,18115942 0,362318841

3 19 0,137681159 0,413043478

4 37 0,268115942 1,072463768

5 40 0,289855072 1,449275362
TOTAL 125 3,326086957*

Fuente: Elaboracion Propia.
*Valor aproximado = 3.33
Con los datos anteriormente citados podemos graficar la dispersion de los valores

obtenidos, y en base a la dispersion realizar una regresion lineal a fin de obtener la

ecuacion que describa el comportamiento de la demanda en funcion del precio:

12



GRAFICO #2:
DEMANDA MENSUAL DE LA POBLACION
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Fuente: Elaboracion Propia

La ecuacidn de la demanda mensual obtenida es:

Qq = 446644 — 468898P

El precio de venta del producto sera de $ 0.70 por unidad, dato obtenido con la ayuda
de las encuestas y segiin el andlisis detallado en el Capitulo 2, “2.4 Analisis de

Precio” (Pag. 20):

Qd (0.70) = 446644 — 468898 (0.70)
Qd (0.70) = 446644 — 328228.6
Qd (0.70) = 118415 unidades por mes

Pensamos que nuestro producto no estd sujeto a mayores cambios dados por una
estacionalidad, por lo que utilizaremos el dato anterior para la mayoria de los meses,

con la excepcion de que consideraremos un pequefio aumento en los meses de

2 Tomado de la Ecuacion de la Recta, Grafico de la Demanda Mensual de la Poblacion
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febrero, por motivo de carnaval, y en noviembre, por la fiestas de independencia de
Cuenca; asi también un decremento de las ventas en el mes de agosto, ya que mucha

gente de la ciudad sale en esa época de vacaciones.

CUADRO #3:
DEMANDA ANUAL
Enero 118415
Febrero 130257
Marzo 118415
Abril 118415
Mayo 118415
Junio 118415
Julio 118415
Agosto 112494
Septiembre 118415
Octubre 118415
Noviembre 127888
Diciembre 118415
DEMANDA TOTAL 1436374

Fuente: Elaboracion Propia

Con un aumento del 10% en febrero y del 8% en noviembre, y una disminucion del
5% en agosto, las ventas de nuestra empresa serian de 1436374 unidades para el
presente ano.

Para realizar la proyeccion de la Demanda anual utilizaremos la formula del valor
futuro, y tomaremos como tasa de crecimiento, a la tasa de crecimiento poblacional

que publica la pagina Web de la CEPAR, la misma que es de 3.2% (Anexo 2).

2.2.4 Proyecciéon dela Demanda

Para proyectar nuestra demanda utilizamos la siguiente formula:
3

Qd =VP(1+k)"

? Tomada del libro ADMINISTRACION FINANCIERA, de Timothy J. Gallagher y Joseph D. Andrew Jr, 2da.
Edicion, Editorial Pretice Hall, Pag 188, Formula (8-1a).
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Qd =1436374(1+0.032)"

En donde Qd es la cantidad demandada para cada afo, y n es la diferencia entre el
aflo que se quiere proyectar y el afio de inicio (2008), con lo que los valores de la

demanda proyectados hasta el afio 2013 serian los siguientes:

CUADRO #4:
DEMANDA ESPERADA

Afo Demanda
2008 1436374
2009 1482338
2010 1529773
2011 1578726
2012 1629245
2013 1681381

Fuente: Elaboracion Propia

GRAFICO #3:
DEMANDA ESPERADA
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Fuente: Elaboracion Propia
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2.3 ANALISISDE LA COMPETENCIA

2.3.1 Sector donde esta la Empresa

Nuestros productos estan destinados a personas que gustan de la comida tradicional
azuaya, por lo que nuestros consumidores van desde nifios hasta personas adultas, ya

que también en el caso del rosero se trata de un alimento muy nutritivo.

El sector industrial de la empresa seria de alimentacion y de turismo ya que se trata

de productos originarios del sector.

Nuestro enfoque va a estar dirigido a satisfacer al consumidor puesto que, existen
empresas que compensan necesidades semejantes a las que estd destinada a satisfacer

nuestra empresa.

2.3.2 Matriz dd Perfil Competitivo

Factores Claves de Exito:

e (Calidad en atencion al cliente
e Competitividad con el precio
e Buen trato al personal

e (alidad del producto

e Innovacion

Clasificacion:

Debilidad importante 1
Debilidad menor 2
Fortaleza menor 3
Fortaleza importante 4

COMPETIDOR 1: “PAN DE GUALACEQ”, ubicado en la calle Luis Cordero y
Vega Muiioz

COMPETIDOR 2: “DELICIAS GUALACENAS’, ubicada en el sector “Maria

Auxiliadora”

16



CUADRO #5:
PERFIL COMPETITIVO

“RINCC')l:l “DELICIAS
e GUALACENO” “PAN DE GU_ALACEO” GUALAC_ENAS”
Clavesde | Ponderacion Empr?&wltado Competldl(?)res:lljltado Competldlgr&eiltado
i e . e . e
Clasificacion Ponder ado Clasificacion Ponderado Clasificacion Ponder ado
Calidad en
atencion al
cliente 0.20 3 0.60 2 0.40 2 0.40
Precio
Competitivo 0.15 2 0.30 1 0.15 3 0.45
Buen trato
al personal 0.15 3 0.45 2 0.30 3 0.45
Calidad del
producto 0.40 4 1.6 4 1.60 4 1.60
Innovacion 0.10 1 0.10 1 0.10 2 0.20
Total
resultado
ponderado 1.00 3.05 2.55 3.10

Fuente: Elaboracion Propia




Segun este andlisis, observamos que el Competidor mas amenazante es DELICIAS
GUALACENAS”, mientras que el competidor méas débil es “PAN DE
GUALACEO”.

Andlisis;

Con respecto a esta matriz, vamos a ir comparando cada factor de la empresa con

respecto de nuestros competidores.

Haciendo al andlisis con respecto a “PAN DE GUALACEO”, en los factores
“Atencion al cliente”, “Competitividad del precio” y “Buen trato al personal”,
nuestros indices son mayores a los de esta empresa. Mientras que en los aspectos
“Calidad del producto” e “Innovacion” vamos a la par. Este andlisis nos indica
nuevamente que tenemos que empefarnos en todos los aspectos, porque al ser una
empresa nueva, lo que mas se desea es abrirnos campo en el mercado, ubicarnos y

mantenernos.

Ahora, de igual manera con respecto a “DELICIAS GUALACENAS”, se observa
que en cuanto al factor “Calidad de atencion al cliente”, nuestra empresa le sobrepasa
y en el “Buen trato al cliente” y “Calidad del producto” estamos en el mismo nivel.
Lo que quiere decir que tenemos que sumar gran cantidad de esfuerzos en estos
aspectos. De igual manera en el aspecto de la “Innovacion”, si es que se esperan

resultados positivos o por lo menos alentadores.

Analizando los resultados ponderados, observamos que nuestra empresa se encuentra
en un buen nivel tomando en cuenta que el maximo resultado ponderado es de 4,
pero con respecto al competidor 2: “Delicias Gualacefias”, ellos nos superan en los
Precios y en la Innovacion, estos dos aspectos constituyen una debilidad si es que no
ponemos cuidado. Para mantenernos competitivos, tenemos que superar estos
aspectos y de ser posible ser mucho mejores que la competencia. Para lo cual nuestra
empresa desarrollara algunas estrategias explicadas mas adelante en el Capitulo 2, en

el punto de “2.5.6 Planificacion Estratégicas de Ventas” (Pag. 24)
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2.3.3 Competencia Directa

Lider.- En nuestro sector serian lideres las empresas de Gualaceo que producen
rosero con dulces tradicionales, ya que al tratarse de un producto originario del
canton quien acude a ¢l es mas probable que lo consuma hasta por costumbre,
ademads estas empresas ya tienen mucho tiempo en el mercado lo cual es una ventaja

para ellos.

Retador.- El Rincon Gualaceno pretende ser el retador en el este sector ya que
presentaremos estrategias novedosas y diferentes opciones que nos ayuden a ganar

puesto en el mercado

Seguidores.- Son empresas que asemejan estrategias a las ya existentes y se adaptan
a las decisiones de la competencia en nuestro caso seguidores serian todas aquellas

empresas que pretenden ser iguales a las de Gualaceo.

2.3.4 Competencia Indirecta

Competidores Potenciales:

Los competidores potenciales lo constituirian los locales que existen en Gualaceo,
tales como: “El Cisne”, “Caracol”, “Panaderia y Dulceria La Delicia”, etc. Ya que
abarcan la mayor cantidad de consumidores, debemos destacar que anotamos estos
lugares puesto que las familias cuencanas acuden al cantén Gualaceo para consumir

estos productos.

En la ciudad de Cuenca tenemos a los siguientes competidores: “El Maiz”, “Delicias
Gualacefias” y “El Pan de Gualaceo”. Representan competencia porque estan

ubicados en el mercado desde hace algun tiempo.
Proveedores:

Existen proveedores de frutas tales como: “Delifriut”, “Difrum”, y los mercados

locales.
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Productos Sustitutos

Los productos que consideramos sustitutos son: jugos, sodas, helados, ensaladas de
frutas, yogures.

En cuanto a los dulces, los sustitutos considerados son: galletas, panes, tortas, cakes

y pastas en general.

2.3.5 Estrategias Competitivas

Diferenciacion.- La diferenciacion en nuestro producto estd en que el rosero es
elaborado de la misma forma como lo hacian en épocas pasadas, es mas tradicional y

de mejor sabor que los roseros existentes en el mercado.

Liderazgo de costo.- Nos proponemos a buscar estrategias para disminuir nuestros

costos de produccién y asi tener una mayor utilidad.

Concentracion o enfoque de especialista.- Nuestra poblacion objetiva serian las
familias cuencanas a quienes deberemos darnos a conocer en la ciudad y ofrecer un
producto de calidad para que no se vean en la necesidad de ir a Gualaceo por este

producto.

2.4 ANALISISDEL PRECIO

Hay 5 formas en las que se puede fijar el precio:
e Porel Costo

e Segun la Demanda

e Segun la Competencia

e Fijado por el Gobierno

e Apreciacion del Valor
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El Rincon Gualacefio sabe que la mejor forma de fijacion es la combinacion de estas
alternativas, asi que hemos escogido en base a la demanda y la oferta, asi el precio se

encontrard dentro del equilibrio que busca el mercado.

2.4.1 SegunlaDEMANDA:

Exponemos a continuacién los datos obtenidos mediante la realizacion de las

encuestas y su respectiva tabulacion (Anexo 4) resumidos en el siguiente cuadro:

CUADRO #6:
ANALISISPRECIO - DEMANDA

=G DISPDOENILiIGLIODAD
$0,50 125
$0,60 104
$0,70 82
$0,80 26
$0,90 4
$1,00 0

Fuente: Elaboracion Propia

2.4.2 Segin la OFERTA:

Investigamos los precios a nuestros competidores que ofrecen el mismo producto y

similares, y encontramos:

Competencia Potencial

Los competidores potenciales lo constituirian los locales que existen en Gualaceo ya

que las familias cuencanas acuden al cantdn para consumir estos productos:
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CUADRO #7:

ANALISISPRECIO — OFERTA
COMPETENCIA POTENCIAL

GUALACEO PRECIO CUENCA PRECIO
(vaso 70z.) (vaso 70z.)
El Cisne $0.50 Pan de Gualaceo $0.60
Caracol $0.50 Delicias Gualacefias $0.50

Panaderia y Dulceria $0.50
La Delicia

Fuente: Investigacion de Campo, elaboracion propia.

Competencia I ndirecta - Sustitutos

Los productos que consideramos sustitutos y marcamos como principales son: jugos,

ensaladas de frutas, yogures y batidos, por su contenido natural similar al rosero.

CUADRO #8:

ANALISISPRECIO — OFERTA
COMPETENCIA INDIRECTA

PRODUCTO P. PROMEDIO

Jugos Naturales
Personales (Sunny,

Natura, Vida, etc.) $0.50
Ensaladas de Frutas $ 1.00
Yogures $0.75

Fuente: Investigacion de Campo, elaboracion propia.

Conociendo y estudiando datos internos y externos de nuestra empresa y su producto
podemos fijar un precio de $0.70 centavos de USD. el vaso de 12 oz., lo cual ante la
demanda y oferta, representa un precio adecuado y promedio, logrando con esto
entrar al mercado con ventaja en cuanto al precio, ya que la cantidad del producto
que ofrecemos es mayor a la de la competencia; mientras tanto con la competencia
indirecta — sustitutos, nuestro precio también resulta ser intermedio y asequible a

todos los que gustan de estos productos similares.
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2.5 ANALISISDE LA COMERCIALIZACION

25.1 Marca:
“RINCON GUALACENO CIiA. LTDA”

2.5.2 Lemao Slogan:

Nuestro lema es: Sabor y Tradicion, es una frase que engloba los aspectos que
deseamos ofrecer a las familias cuencanas. EI sabor de los productos gualacefios

sumada a una deliciosa tradicién que ha venido desde muchos afios atras.

2.5.3 Logoatipo:

Rineon
WAlICeno

Sabor y Tradicion

cabor ¥ tradicion
C

Objeto del Logotipo:

Dentro de nuestro logotipo, integramos los productos que se pretenden ofrecer, como
son: un vaso del tradicional rosero, un conito, una quesadilla, un pedazo de
biscochuelo, una arepa. Este conjunto de dulces mas el vaso de rosero nos ayuda a

desarrollar el sentido de la marca, es muy representativo y de fécil asociacion.

2.5.4 Presentacion del Producto al Cliente:

La forma de presentacion basica del rosero serd en vasos cuya medida es 12 onzas,
con un precio de $ 0.70. De igual manera, se tendra la opcion para aquel cliente que

desee llevar un litro o mas para lo cual se dispondra de jarras de un litro.
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255 CanalesdeDistribucion:

El producto serd vendido unicamente en su local que estard ubicado en las calles

Eloy Alfaro 4 — 317 y Guapondélig (sector del Mercado 12 de Abril.).

En la fase inicial del proyecto no se tendran intermediarios, seremos productores y a

la vez venderemos el producto.

Pensamos en un futuro, cuando ya estemos establecidos en el mercado, vender
nuestro producto en una isla del Mall del Rio, y ademés distribuirlos en algunos

bares de las instituciones educativas.

2.5.6 Planificacion Estratégica de Ventas

 CUADRO #9:
PLANIFICACION ESTRATEGICA DE VENTAS

OBJETIVOSDE
VENTAS

ESTRATEGIAS
EMPRESARIALES

TACTICAS

Alcanzar en el
primer afio ventas
del 40 % de la
capacidad utilizada
que corresponde a
14170 litros al afo

Una campafia publicitaria
que dé a conocer los
atributos de nuestro
producto.

Hojas Volantes.

Vallas Publicitarias.

Propagandas en las principales radio
emisoras de la ciudad.

Promociones por apertura

Por la adquisicion de una jarra de
rosero, se le obsequiara un dulce
tradicional.

Por un niimero de 5 recibos, se le
entregara una jarra de rosero.

Incrementar las
ventas en un 10 %
hasta completar el
mediano plazo (3
anos)

Continuar con la campafia
publicitaria

Propagandas en canales de television
locales.

Implementar el servicio de
atencion a domicilio

Entregar tarjetas de presentacion con la
descripcion del nuevo servicio.
Adquisicion de una moto para el
reparto del producto.

Entregas en
establecimientos
educativos

Realizar convenios con escuelas de la
localidad para que se venda el producto
en los bares.

Incrementar nuestra
cuota de mercado

Diversificacion de nuestros
productos

Implementar otra bebida tradicional
como el morocho y paralelamente la
preparacion de las tortillas.

Ampliar la variedad de dulces
tradicionales

Fuente: Elaboracion Propia
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CAPITULO Il

3. ESTUDIO TECNICO

3.1 ANALISISDEL PROCESO DE PRODUCCION

En nuestro proyecto hemos visto conveniente utilizar la técnica del Diagrama de
Flujo para explicar el proceso de produccion del rosero, puesto que sera el producto
central de este negocio.

Los ingredientes y la forma de preparacion se describen a continuacion:

3.1.1 Ingredientes:

1 pifia grande y madura, finamente picada en cuadritos

1 babaco pelado y picado finamente

4 chamburos maduros, pelados, sin semilla y picados finamente

2 libras de azucar

2 cucharaditas de esencia de vainilla

1 libra de mote blanco, cocido y picado finamente

3.1.2 Preparacion:

* Picar la pifia

= Una vez picada la pifa, divida la pulpa en tres porciones: ponga en una olla,
agréguele 1 taza de azlicar y %2 de agua y cocinela hasta que ablande. Licuary
cernir la otra porcion, y dejar la restante en un recipiente.

= Reservar la mitad del babaco picado y licuar la otra.

= Cocinar en 2 litro de agua los chamburos previamente picados. Cuando estén
blandos, agregar ' libra de azicar y dejar cocinar durante 20 minutos mas.

= Picar el mote y colocar en un recipiente grande. Agregar las frutas cocidas, las
pulpas de babaco y pifia y las porciones licuadas de fruta.

= Mezclar todo bien, afiadir una cantidad de agua, la esencia de vainilla y aztcar (al
gusto).

= Colocar la fuente en el refrigerador.

25



3.1.3 Diagrama del Proceso de Produccién (DPO) para € Rosero Gualacefio

DIAGRAMA DEL PROCESO DE PRODUCCION

1
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Fuente: Elaboracion Propia
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3.2 ANALISISDE LOSRECURSOS

RECURSOS DEL PROCESO PRODUCTIVO

CUADRO #10:
DETERMINACION DE RECURSOS PARA EL PROCESO DE PRODUCCION

MATRIA

" PRODUCCION | HUMANGS|  PRIMA IMAQUINAS| Jiar 7 CloN MUEBLES| gy enTas| OTROS
Pelar pifia 1 obrero Pina Cuarto de cocina 1 mesa 1 pelador 1 basurero
Picar pifia 1 obrero Pina Cuarto de cocina 1 mesa 1 cuchillo 1 recipiente

1 tabla

Cocinar una parte (piia) 1 obrero Pifa, agua 1 cocina Cuarto de cocina 1 olla
Licuar otra parte (pifia) 1 obrero Pifa, agua 1 licuadora | Cuarto de cocina 1 mesa 1 recipiente
Pelar babaco 1 obrero Babaco Cuarto de cocina 1 mesa 1 pelador 1 basurero
Licuar una parte (babaco) 1 obrero Babaco, agua 1 licuadora | Cuarto de cocina 1 mesa 1 recipiente
Picar otra parte (babaco) 1 obrero Babaco Cuarto de cocina 1 mesa 1 cuchillo 1 recipiente

1 tabla

27




MATRIA
PASOSPROCESO DE |RECURSOS " CONSTRUCCION EQUIPO Y
PRODUCCION NUMANGS|  PRIMA  IMAQUINAS| TRt o Sl MUEBLES| | e e B\ ag| OTROS
e INSUMOS
Pelar chamburo 1 obrero Chamburo Cuarto de cocina 1 mesa 1 pelador 1 basurero
Cocinar chamburo 1 obrero Chamburo, agua | I cocina Cuarto de cocina 1 olla
Mote blanco
Cocinar mote blanco pelado |1 obrero pelado 1 cocina Cuarto de cocina 1 olla
Mote blanco
Picar mote blanco 1 obrero pelado Cuarto de cocina 1 mesa 1 cuchillo 1 recipiente
Colocar en recipiente
ingredientes 1 obrero Pina, babaco, Cuarto de cocina 1 mesa 1 recipiente
anteriores chamburo, mote
Mezclar con agua, azucar y 1 obrero agua, azucar, Cuarto de cocina 1 mesa 1 recipiente
escencia de
escencia de vainilla vainilla
Refrigerar 1 obrero 1 refrigerador | Cuarto de cocina 1 recipiente

Fuente: Elaboracion Propia

CUADRO #11:

DESCRIPCION DE LASPRINCIPALES MAQUINAS

DESCRIPCION | CANTIDAD | VALOR UNITARIO | VALOR TOTAL
Cocina Industrial 1 $200.00 $200.00
Refrigeradora 1 $ 460.00 $ 460.00
Licuadora 3 $ 45.00 $ 135.00
TOTAL $795.00

Fuente: Elaboracion Propia

28




3.3 ANALISISDEL TAMANO

3.3.1 Determinacién dela Capacidad I nstalada

Para determinar el tamafio 6ptimo de la planta, asumimos que 4 vasos de 12 oz.

equivalen a 1 litro de rosero, por tanto:

4118415 / 4 =29603.75 ~ 29604 litros por mes

29604 * 12 meses = 355248 litros al afio

La demanda total de la zona urbana de la ciudad de Cuenca es: 355248 litros por afio.

De los cuales para determinar nuestra capacidad instalada tomamos el 10% ° como valor

referencial y determinacion del tamafio por las condiciones técnicas dadas por nuestra

magquinaria e instalaciones y obtenemos: 35525 litros por afo, esta cantidad podriamos

cubrirla trabajando al 100% de nuestra capacidad.

CUADRO #12:

CALCULO DE LA UTILIZACION DE LA CAPACIDAD INSTALADA

CAPACIDAD

CAPACIDAD

NUMERO

ARNO | INSTALADA | UTILIZADA% | Probucipo | UNI-LITROS
2008 35525 40 14210 Rosero
2009 35525 80 28420 Rosero
2010 35525 95 37749 Rosero
2011 35525 95 37749 Rosero
2012 35525 95 37749 Rosero
2013 35525 95 37749 Rosero

Fuente: Elaboracion Propia

* CANTIDAD DEMANDADA DE UNIDADES AL MES. Dato obtenido en el “Anlisis de la Demanda”

5

PROYECTOS, 5ta Edicion, Pag. 104.

VALOR REFERENCIAL sugerido por el Autor Gabriel Baca Urbina, en su libro EVALUACION DE
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3.3.2 Analisisdelos Factores Condicionantesdel Tamano

Como consumo inicial esperado tratamos de cumplir con 14210 litros de rosero al afio,
estimamos este valor trabajando con una capacidad utilizada de planta de un 40% que es
un parametro obtenido de la competencia y la capacidad con la que ellos trabajan en el
mercado cuencano. Con el transcurso de cada afio vamos a incrementar nuestra
capacidad utilizada de planta para tratar en un periodo de 6 afios trabajar casi al 100%

de nuestras posibilidades para satisfacer a todos nuestros demandantes insatisfechos.

Como en todo negocio aspiramos que nuestra demanda aumente cada afio, al ser una
empresa nueva el primer o los primeros afios de funcionamiento tendremos poca
demanda la cual se ird incrementando poco a poco cuando las personas vayan

conociendo nuestro negocio y la calidad de los productos.

La produccion actual para el primer afio serda de 14210 litros de rosero al afo, para el
segundo afio de funcionamiento pensamos incrementar nuestra produccion utilizando un
40% adicional de la capacidad de planta y para finalmente a partir del tercer afio trabajar
con un 95% de utilizacion de la capacidad de produccion, logrando asi una produccion

maxima de 37749 litros de rosero anuales.

La capacidad minima competitiva del Rincon Gualacefio es del 40% de la capacidad
instalada ya que la competencia trabaja con estos parametros los cuales son ttiles para
determinar el inicio de nuestro proyecto. Cabe recalcar que cada afio iremos

incrementando la misma para abastecer a mas personas de la ciudad.

Practicamente los insumos necesarios para la produccién del rosero son faciles de
adquirir y se lo puede hacer en cualquier mercado de la ciudad o en cualquier

distribuidor mayorista de los insumos que ya detallamos anteriormente.

En cuénto al aspecto tecnoldgico nuestro negocio no se ve afectado fuertemente por el
vertiginoso avance tecnoldgico de los ultimos afios, ya que al ser nuestro producto
tradicional no emplea maquinaria sofisticada para su elaboracion. La maquinaria

empleada en el proceso sera descrita mas adelante en el analisis de los recursos.
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3.4 ANALISISDE LA LOCALIZACION

3.4.1 Macrolocalizacion

El proyecto de acuerdo a sus caracteristicas, se considera factible su ubicacion en la
Region Sierra, Provincia del Azuay, Canton Cuenca, dado que, al tratarse de una bebida
tipica de esta region, son mayores las posibilidades de aceptacion del producto, ademas

consideramos varios factores:

Factores Geograficos

En este sector tendriamos cierta facilidad en cuanto a la distancia de los proveedores
puesto que podriamos adquirir los insumos necesarios para la elaboracion del producto;
ademads, no tendriamos problemas en la distancia para comunicacién, es una zona

céntrica y los servicios basicos que se necesitaran estan a disposicion.

Factores Legales

Dentro de este factor, no existen situaciones legales complicadas para conformar nuestra
empresa. Los permisos correspondientes se podran obtener bajo las regulaciones
vigentes, en nuestro caso la Ley de Compafiias, el Codigo Tributario Interno, Requisitos
para la obtencion del Registro Sanitario, Patente Municipal y Permiso del Cuerpo de

Bomberos.

Factores Sociales

En cuanto a la mano de obra, Cuenca, al ser una de las ciudades principales cuenta con
un nimero de personas con disponibilidad para ocupar las plazas de trabajo que se
vayan a crear, tomando en cuenta también, otros factores como la migracion, lo cual,
encarece el costo de la mano de obra y las condiciones de vida de los ciudadanos.
Nuestra ciudad es netamente tradicionalista por lo que, es un factor favorable para el

desarrollo del proyecto.
Factores Economicos

No requerimos tecnologia moderna, los costos que se tienen previstos son los costos de

arriendo, gastos indirectos, sueldos, etc.

31



3.4.2 Microlocalizacion

Se tomo en cuenta varios factores para la microlocalizacion:

METODO DE PONDERACION DE FACTORES POR PUNTOS

Para la localizacion 6ptima, hemos escogido como posibles locales los siguientes:
LUGAR A: Guapondé¢lig y Eloy Alfaro

LUGAR B: Parque San Blas

LUGAR C: Maria Auxiliadora

Los factores mas importantes para este analisis son:
* Distancia para el cliente
= Costo del arriendo del local
= El tamafio del local
= La ubicacion del mercado

= La ubicacion de la competencia

CUADRO #13:
ANALISISDE LA MICROLOCALIZACION

LUGAR A LUGAR B LUGARC
HalSIICINSS (ROl PISALS CALIF| PUNT |CALIF| PUNT |CALIF|PUNT
Distancia para el
cliente 04 9 3,6 8 3,2 8 3,2
Costo del
Arriendo 0,25 8 2 9 2,25 9 2,25
Tamafio del
local 0,2 8 1,6 9 1,8 9 1,8
Ubicacion del
Mercado 0,1 9 0,9 7 0,7 7 0,7
Ubicacion de
Competencia 0,05 7 0,35 6 0,3 9 0,45
1 8,45 8,25 8,4

Fuente: Elaboracion Propia

El lugar con mayor puntuacién pertenece a la ubicacion en las calles Guapondélig y

Eloy Alfaro.
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CAPITULO IV

4. ESTUDIO FINANCIERO

4.1 ANALISISDE LASINVERSIONES

CUADRO #14:
ANALISISDE LASINVERSIONES
Inversiones Fijas $3.167,00
DESCRIPCION VOLUMEN VALOR UNITARIO VALOR TOTAL
Cocina industrial 1 $ 200,00 $ 200,00
Refrigeradora 1 $ 460,00 $ 460,00
Juego de ollas 2 $ 185,00 $ 370,00
Juego de muebles (mesas v sillas) 4 $ 120,00 $ 480,00
Caja registradora 1 $ 350,00 $ 350,00
Utensilios 1 $ 550,00 $ 550,00
Licuadora 3 $ 45,00 $ 135,00
Adecuaciones al Local 1 $ 550,00 $ 550,00
Cilindro de gas 2 $ 36,00 $ 72,00
I nversiones Diferidas $2.100,00
DESCRIPCION VOLUMEN VALOR UNITARIO VALOR TOTAL
Registro Sanitario 1 $1.200,00 $1.200,00
Gastos de Constitucion 1 $ 400,00 $ 400,00
Estudio de mercado 1 $ 500,00 $ 500,00
Inversién en Capital de Trabajo $757,92
DESCRIPCION VOLUMEN VALOR UNITARIO VALOR TOTAL
Capital de Trabajo (MENSUAL) 4737 $0,16 $ 757,92
Fuente: Elaboracion
TOTAL DE INVERSIONES $6.024,92 Propia
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4.2 ANALISISDEL FINANCIAMIENTO

CUADRO #15:
ANALISISDEL FINANCIAMIENTO

. VALOR VALOR
RIER IO UNITARIO | TOTAL
Aportacion de los socios (*3) | $2008.31 | $6024.92

Crédito $ 0.00 $ 0.00
Total $6024.92

Como podemos observar en este cuadro el financiamiento serd obtenido netamente de la aportacion de los tres socios, el valor de SEIS MIL
VEINTE Y CUATRO DOLARES CON NOVENTA Y DOS CENTAVOS ($6024.92), segun resultados del Anélisis de Inversiones, es decir a
cada socio le corresponde aportar la cantidad de DOS MIL OCHO DOLARES CON TREINTA Y UN CENTAVOS ($2008.31).

* Nuestra Empresa contaré con la aportacion de TRES socios, seglin requisitos de la Ley de Compariias para COMPANIASLIMITADAS
(Anexo 5)
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4.3 ANALISISDE LOSINGRESOS

Para determinar el valor del volumen anual de venta de rosero, tomamos el dato de consumo inicial esperado, obtenido en el Analisis del

Tamano: 14210 litros, y lo multiplicamos por cuatro vasos que rinde cada litro, dandonos un resultado de: 56840 vasos anuales.

CUADRO #16:
ANALISISDEL LOSINGRESOS

p VOLUMEN VOLUMEN INGRESO
DESCRIPCION| UNIDAD MENSUAL ANUAL PRECIO ANUAL
Vaso de rosero | Vaso 12 oz. 4737 56840 $0,70 $ 39788.00

INGRESOS PROYECTADOS
PERIODO INGRESOS
Ano 1 $ 39788.00
Afio 2 $ 79576.00
Ano 3 $94.496,50
Ano 4 $94.496,50
Afio 5 $ 94.496,50
Ano 6 $94.230,50

Fuente: Elaboracion Propia
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Costos de operacion

4.4 ANALISISDE LOSEGRESOS

CUADRO #17:

ANALISISDEL LOSEGRESOS

) VOLUMEN VOLUMEN EGRESO
DESCRIPCION UNIDAD MENSUAL ANUAL PRECIO ANUAL
Insumos vaso 12 oz. 4737 56840 $0,50 $ 28.420,00
Gas cilindro 2 24 $2,20 $ 52,80
Cocinero mes 1 12 $ 260,00 $3.120,00
Gastos Administrativos
p VOLUMEN VOLUMEN EGRESO
DESCRIPCION UNIDAD MENSUAL ANUAL PRECIO ANUAL
Cajero mes 1 12 $ 180,00 $2.160,00
Servicios Bésicos mes 1 12 $ 25,00 $ 300,00
Arriendo mes 1 12 $ 120,00 $ 1.440,00
Gastos de ventas
) VOLUMEN VOLUMEN EGRESO
DESCRIPCION UNIDAD MENSUAL ANUAL PRECIO ANUAL
Mesero mes 12 $ 160,00 $1.920,00

TOTAL DE EGRESOS

Fuente: Elaboracion Propia

$31.592,80

$3.900,00

$ 1.920,00

$37.412,80
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45 ANALISISDE LA RENTABILIDAD

CUADRO #18:

FLUJOSDEL PROYECTO

0 1 2 3 4 5 6

Ingresos $ 39.788,00 $ 79.576,00 $94.496,50| $94.496,50 $ 94.496,50 $ 94.496,50
Costo de produccion $31.592,80 $ 63.185,60 $75.032,90| $75.032,90 $ 75.032,90 $ 75.032,90
Gastos de administracion $ 3.900,00 $3.900,00 $3.900,00 $ 3.900,00 $ 3.900,00 $ 3.900,00
Gasto de ventas $1.920,00 $1.920,00 $1.920,00 $1.920,00 $1.920,00 $1.920,00
Gastos financieros $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00
UTIIDAD DEL PROYECTO $2.375,20 $10.570,40 $13.643,60| $ 13.643,60 $ 13.643,60 $ 13.643,60
Valor de salvamento $ 764,00
Inversiones fijas $3.167,00

Inversiones diferidas $2.100,00

Capital de trabajo $ 757,92

Recuperacion Cap. Trabajo $ 757,92
Flujo Neto $6.02492|  $237520|  $10.570,40|  $13.643,60| $13.643,60| $13.643.60| $15.165,52

Fuente: Elaboracién Propia
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CUADRO #19:

VANY TIR
Tasa de Descuento: 10%
VAN $29.919,29
TIR 110%

Fuente: Elaboracion Propia

Los valores obtenidos de VAN (Valor Actual Neto) y TIR (Tasa Interna de Retorno), fueron
calculados mediante la Hoja de Célculo de Excel, con los datos del Cuadro # 18 “Flujos del

Proyecto”.

Para ello tomamos como referencia una Tasa de Descuento del 10%, basandonos en la Tasa
Activa del Pais que es igual al 10.43%, obtenida de la pagina web del Banco Central del

Ecuador (www.bce.fin.ec). Considerando que si prestdramos nuestro capital invertido

esperariamos minimo ese porcentaje, es decir, hemos analizado algunos valores que

representan el costo de oportunidad de invertir en este proyecto.
Ademas una tasa referencial para proyectos en el pais bordea el 12%, pero como sabemos,
para nuestro sector de alimentos y bebidas esta tasa representa un porcentaje elevado, debido

al entorno econdmico en el cual nos desenvolvemos.

Por todo lo explicado anteriormente, podemos adoptar el 10% como una tasa de descuento

adecuada para nuestro proyecto.
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CONCLUSIONES

El proyecto denominado “Rincon Gualacefio”, de acuerdo a los estudios realizados es factible
de llevarlo a la practica; empezando por el Analisis del Producto podemos mencionar, que
representa un bien atractivo para los consumidores por sus caracteristicas netamente
tradicionales del canton de Gualaceo, su precio accesible a todo bolsillo y determinados
aspectos que le van a proveer de distincion dentro de los competidores, lo que nos permitira
con el tiempo y mediante el empleo de estrategias adecuadas posicionarnos en el mercado

cuencano.

Segun el estudio técnico empleado, los recursos necesarios tanto materiales como humanos no
requieren de una elevada inversion econdmica, las maquinarias a emplearse son sencillas y el
personal a ser contratado no es indispensable que mantenga un alto nivel de capacitacion o
preparacion académica, por lo que, puede aprender al formar parte de la empresa y acoplarse
al proceso de produccion disefiado; ademds, por nuestra ubicacion en la parte céntrica de la
ciudad de Cuenca, nos es factible acceder facilmente y satisfacer los requerimientos sean
ingredientes, insumos, canales de distribucion, medios de comunicacion, etc., a precios

modicos y en poco tiempo.

El estudio técnico deja sentado que el proyecto es atractivo para la inversion, puesto que, los
ingresos son considerablemente aceptables con respecto a los egresos, lo que, nos proporciona
un TIR positivo del 110%, superior a las tasas de interés establecidas por el mercado, la

inversion no es elevada y el financiamiento propuesta se encuentra a disponibilidad.

En definitiva, proponemos al “Rincon Gualacefio” como un proyecto que goza de atractivo y

que puede ser llevado a la préctica con la proyeccioén de buenos resultados.
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GLOSARIO

Chamburo:
Arbol de América Meridional, de la familia de las Caricaceas, con grandes hojas, agrupadas

en la parte superior, y que produce una baya comestible en dulce y en sorbete.

Demanda:
Cantidad de bienes y servicios que el mercado requiere para satisfacer una necesidad

especifica, a un precio determinado.

Estrategia:
Conjunto de decisiones importantes tomadas y ejecutadas, con el fin de lograr los objetivos de

la empresa

M er cado:

El 4rea donde confluyen las fuerzas de la demanda y oferta para realizar una transaccion

Oferta:
Es la cantidad de bienes y servicios que un cierto numero de productores estan en capacidad

de poner a disposicion del mercado, a un precio determinado.

Proceso de Produccion:
Forma en que una serie de insumos se transforman en productos mediante la participacion de
una determinada tecnologia (combinacion de mano de obra, maquinaria, métodos y

procedimientos de operacion, etc.)

TIR:

Tasa Interna de Retorno. Es la tasa de retorno estimada para un proyecto propuesto, dado sus

flujos de efectivo incrementales.

VAN:
Valor Actual Neto 6 Valor Presente Neto. Es el cambio estimado en valor de la firma que se

presentaria si se acepta un proyecto.
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ANEXOS

ANEXO 1:

POBLACION DE LA CIUDAD DE CUENCA

AREAS | TOTAL | HOMBRES | MUJERES

TOTAL 417,632 195,683 221,949
URBANA | 277,374 131,099 146,275

RURAL 140,258 64,584 75,674




ANEXO 2:

ECUADOR: PRINCIPALES INDICADORES PROVINCIALES
DE POBLACION, EDUCACION, SALUD Y VIVIENDA. 1978-2

- CHIMB
TOTAL BOLI [|CARNA ||CARC |lcOTOP
INDICADORES| o, o [IAZUAY o0 (12 ai A 8RAZ
CENSO
DEMOGRAFICO
. 1215660

Poblacién total o 599546 [|169370([206981(/152939((349540  ||403632
Tasa de
crecimiento
Soblacional 1990- 2.1 15 0.8 0.8 0.7 2.1 0.9
2001 (%)
No. de afios para
duplicarse la 33 47 88 88 100 33 78
poblacion
IPoblacion urbana [[7431355 |[312594 |43268 |[75601 [|72152 |[93575  |[157780
IPoblacion rural ~ [4725253 286952 |[126102][131380 80787 [[255965 [245852
Porcentaje de
poblacion urbana ||61.1 52.1 25.5 |[36.5 47.2 26.8 39.1
(%)
Poblacion de 6018353 |[279792 (83156 (95010 |[75834 [[169303 |190667
hombres
Poblacion de 6138255 |1319754 (86214 (11197177105 |[180237 |212965
mujeres
Razon de sexo o
de masculinidad {|98.0 87.5 96.5 [|84.9 [98.4 [93.9 89.5
(a)
Poblacion menor ||\ 15 06¢0 lle7557 |[19858 [25123 [|16045 |l41459  |l46773
de 5 afios
Poblacion de
mujeres en edad  |[3166593 (160012 |[39264 |53278 |37706 ||85574  ||98824
fértil (15-49 anos)
Poblacion de la

: - 277374 |[20742 |[27866 47359 (51689  ||124807
Capital Provincial
Tasa de
crecimiento Cap.
Prow. 19902001 32 25 25 22 2.4 25
(%)




ANEXO 3:

MODELO DE ENCUESTA

“RINCON GUALACENO CIA LTDA.”

1. {Qué le parecio el rosero gualacefio?

Malo
Regular
Bueno
Excelente

2. (Le gustaria que Cuenca contara con un local que le ofreciera este producto?

Si

NO (se termina la encuesta)

3. (Cuanto estaria dispuesto a pagar por 1 vaso de rosero (120z.)?

$0.50
$0.60
$0.70
$0.80
$0.90
$ 1.00

4. ;Con qué frecuencia, su familia, consumiria al mes este producto?

1 vez al mes

2 veces al mes

3 veces al mes

4 veces al mes

+ de 4 veces al mes

5. {Con qué dulce preferiria acompaifiar el rosero?

Quesadillas
Biscochuelos
Roscas
Arepas
Conitos



ANEXO 4:

TABULACION DE DATOSY ANALISIS

PRIMERA PREGUNTA:

¢QUE LE PARECIO EL ROSERO GUALACENO?

FRECUENCIA TOTAL
MALO 0
REGULAR |l 2
BUENO T T T T T 62
EXCELENTE | IO T T T T 74
TOTAL 138
GRAFICO:
ANALISIS:

¢ Qué le parecio el rosero gualacefio?

REGULAR
MALO 1%
0%

BUENO

- 0,
EXCELENTE 45%

54%

De acuerdo a las encuestas que se realizaron pudimos darnos
cuenta de que a todas las personas (salvo dos excepciones) les
pareci6 BUENO y EXCELENTE el rosero, de igual manera
cuando se les pregunt6é de los dulces para acompanar la bebida.
Esto nos indica que el sabor que nosotros ofrecemos tiene una

gran acogida en los paladares cuencanos.




SEGUNDA PREGUNTA:

¢LE GUSTARIA QUE CUENCA CONTARA CON UN LUGAR QUE OFRECIERA ESTE PRODUCTO?

FRECUENCIA TOTAL
SI T T T T T T T T T 125
NO T 13
TOTAL 138
GRAFICO: ANALISIS:

¢Legustaria que Cuenca contara con un local
que ofrezcarosero?

NO
9%

91%
SI

En esta pregunta, las respuestas son muy favorables ya que a un gran
porcentaje de personas le gustaria contar con un lugar de este tipo.
Todas las personas encuestadas aprueban la idea de un lugar de esta
clase en Cuenca, las razones que expusieron fueron las siguientes:

= Esun producto muy bueno y gusta a mucha gente.

= Esta al alcance del presupuesto familiar.

= Esuna manera de compartir en familia.

= Es muy conveniente, si no se tiene tiempo de salir a Gualaceo u

otros lugares donde consumir el producto.




TERCERA PREGUNTA:

¢(CUANTO ESTARIA DISPUESTO A PAGAR POR UN VASO DE ROSERO?

GRAFICO:

PRECIOS FRECUENCIA TOTAL
SR O T T T T I 125
RO T e T T 104
$0.70 | HOETEEEETE R EE R E TR T T R T T T T T T 82
$0.80 | I 26
$0.90 [l 4
$ 1.00 0

ANALISIS:

Frecuencias

140
120
100
80+
60+
401
201

¢,Cuanto estaria dispuesto a pagar por un vaso de

rosero (120z)?

$050 $0.60 $070 $0.80 $0.90 $1.00

Rango de Precios

En cuanto al precio que estuvieran dispuestos a pagar los
consumidores, el precio mas aceptado es el de $0.50.

Y como lo indicamos en el andlisis de la pregunta anterior, algunas
personas contestaron que estarian dispuestas a pagar mas de 0.80
centavos por vaso de rosero, si ven que el producto es natural, de buena
calidad y sabor.

Analizando previamente que en el canton Gualaceo se consume un
vaso de 70z. a $0.50, el precio adecuado de Venta al Publico de un vaso

de 12 oz. seria de $0.70.



CUARTA PREGUNTA:
¢CON QUE FRECUENCIA, SUFAMILIA, CONSUMIRIA AL MESESTE PRODUCTO?

GRAFICO
VECESAL MES FRECUENCIA TOTAL
Frecuenciade Consumo Mensual
1 1l 4
2 N 25 1 vez 3%
+ de 4 veces 2 veces 20%
3 N 19 32%
4 N 37
+de 4 NI 40 3 veces 15%
TOTAL 125 4 veces 30%
ANALISIS:

La frecuencia de consumo cumple nuestras expectativas, un 28 % estaria dispuesto a consumir mas de 4 veces al mes, seguido por un 27 %
que consumiria 4 veces al mes, y asi sucesivamente.

Esto indica que las familias cuencanas todavia estan ligadas a la tradicion y a consumir alimentos de la region, por lo tanto nuestros
productos tendran una favorable acogida por los compradores, que en nuestro caso, son las familias cuencanas.

Para el estudio de la Demanda tomaremos la frecuencia de consumo promedio de cuatro veces al mes.



QUINTA PREGUNTA:

/CON QUE DULCE LE GUSTA MASACOMPANAR EL ROSERO?

GRAFICO:
. A H" _ 7
DULCES FRECUENCIA TOTAL ¢Con qué duIceA?referlrlg acompaniar el rosero~
epas Conitos
Quesadillas | IIECCLCCCCRCCLERCCEERCCEEECCEEERCEEEECEEEEUERREEEERTLEE T 57 Roscas 0 2%
6%
Biscochuelos | HIHELELECECCECECEECECEEEEREEEEEEEEECEEEEEEREEEEREETE N 52
Roscas T 7 Quesadillas
45%
Arepas [ 6
Conitos i 3
Biscochuelos
TOTAL 125 42%
ANALISIS:

Los productos para acompaifiar el rosero que mas aceptacion tendrian segun las encuestas realizadas, son las quesadillas con un porcentaje

del 45%, seguida por el biscochuelo con un 42 %, luego tenemos a las roscas, arepas y conitos con sus respectivos porcentajes.

Esta informacion nos sirve para saber cuanto se tendria que producir de tal o cual producto.

También se pudo notar que las personas encuestadas preferian acompanar el rosero con algun dulce tradicional que nuestra empresa esta
dispuesta a ofrecer a la sociedad cuencana. En la degustacion que se realizd, brindamos porciones de biscochuelo y tuvo una buena

aceptacion por parte de los encuestados.



CONCLUSIONES

El rosero junto con los dulces que lo acompafian son productos de caracter tradicional,
cuya preferencia se ha notado desde hace mucho tiempo atras. Son productos naturales
que gustan a las personas de toda edad, sexo, clase social, costumbres, etc. Su

aceptacion es general.

El tamafio de muestra calculada nos parece suficiente como para generalizar las
opiniones a la totalidad de las familias de Cuenca, cabe sefialar que, siempre y en toda
idea de empresa, se tendran personas a las cuales no les agrade el producto o servicio
que se ofrece. En nuestro caso y de acuerdo a los resultados obtenidos, es un numero

minimo de personas que no les agrada los productos.

La gran mayoria de los encuestados opinan que les agradaria contar con un local que
ofrezca estos productos. Por diferentes motivos, muchas de las veces, no se cuenta con
el tiempo suficiente como para realizar un viaje a lugares donde se expenden estos

productos.

De lo anteriormente dicho, se determina que el precio que estan dispuestos a pagar la

mayoria de los encuestados esta dentro de nuestras expectativas.

Los dulces que acompafian al rosero, de igual manera tienen gran acogida, en las
degustaciones que se realizaron, se brindd el biscochuelo, pero con las encuestas
logramos averiguar que las quesadillas, roscas, arepas y conitos forman parte del

delicado paladar de las familias cuencanas.



ANEXO 5:

MARCO LEGAL CIA. LTDA.

CONSTITUCION LEGAL Y PERMISOSRESPECTIVOS

Compaiiia de Responsabilidad Limitada

Caracteristicas:

TIPO: parte de la compaiiia de personas, de la que toma la posibilidad de que el
gerente pueda ser socio. Toma de las compaiiias de capital, la parte mas importante
como es la poder limitar la responsabilidad de los socios.

En esta compatiia, los socios no pueden separarse si los demds no aceptan.

Los socios no pueden vender la participacion sin el consentimiento de todos. Por
esta razon se le denomina a esta compafiia como mixta, pues interesa tanto el

elemento humano que la integra como el capital que se invierte.

SOCIOS: no puede la Superintendencia de Compaiiias autorizar su funcionamiento
con menos de 3 personas o un maximo de 15, ya sean naturales o juridicas. Si
excede de 15 socios, tiene que transformarse en otra compaiiia. Si se reduce el

nimero o no se transforma debera disolverse y liquidarse.

NOMBRE: se contrae entre tres o mas personas bajo una razén social o una
denominacioén objetiva, a la que se afiadira en todo caso las palabras “compaiia

limitada” o su abreviatura.

CAPITAL: la ley determina un capital fundacional minimo de 400 ddlares

americanos, dividido en participaciones no libremente negociables.

APORTACION: se puede aportar para la integracion del capital social con dinero,

bienes, titulos de crédito, aportes suplementarios y prestaciones accesorias.
TITULOS: participaciones no negociables libremente.

RESPONSABILIDAD: limitada al monto de lo suscrito y de lo suplementado.



ADMINISTRACION: puede estar administrada por socios o ajenos a la compaiiia.
El maximo organismo de la administracion es la Junta General. Otros organismos:

El consejo de vigilancia, los administradores, los gerentes.

FISCALIZACION: corresponde al Consejo de Vigilancia, sin perjuicio de otras

formas establecidas contractualmente.

FONDO DE RESERVA: la ley establece especificamente que se tomard un 5 %

anual, hasta completar el 20 % del capital social o de fundacion.
SUSCRIPCION: 100 %. Pago 50 % cada socio. El saldo debe cubrirse en un afio.

DERECHOS: surgen en relacion al capital suscrito.

REGISTRO UNICO DE CONTRIBUYENTES

El Registro Unico de Contribuyentes (RUC), es el punto de partida para el proceso
de la administracion tributaria. EI RUC constituye el nimero de identificacion de
todas las personas naturales y sociedades que sean sujetos de obligaciones tributarias
A través del certificado del RUC (documento de inscripcion), el contribuyente esta
en capacidad de conocer adecuadamente cuales son sus obligaciones tributarias de
forma que le facilite un cabal cumplimiento de las mismas. Las personas naturales o
sociedades que sean sujetos de obligaciones tributarias, tienen dos obligaciones

iniciales con el Servicio de Rentas Internas:

- Obtener el Registro Unico de Contribuyentes, documento tinico que le califica para
poder efectuar transacciones comerciales en forma legal. Los contribuyentes deben
inscribirse en el RUC dentro de los treinta dias habiles siguientes a su inicio de

actividades.

Se deben presentar los siguientes requisitos:

= Presentar el original y entregar una copia de la cédula de identidad o de ciudadania

o del pasaporte con hojas de identificacion y tipo de visa vigente.



= Presentaran el original del certificado de votacion del ultimo proceso electoral,
hasta un afio posterior a su emision por parte del Tribunal Supremo Electoral
(TSE).

= Para la verificacion del domicilio y de los establecimientos donde realiza su
actividad economica, presentaran el original y entregaran una copia de cualquiera

de los siguientes documentos que se encuentren a nombre del contribuyente:

o Planilla de servicio eléctrico, o consumo teleféonico, o consumo de agua potable,
de uno de los ultimos tres (3) meses anteriores a la fecha de inscripcion; o,

o Contrato de arrendamiento legalizado o con el sello del juzgado de inquilinato
vigente a la fecha de inscripcion; o,

o Pago del impuesto predial, puede corresponder al afio actual o al anterior a la fecha
de inscripcion; o,

o Pago del servicio de TV por cable, telefonia celular o estados de cuenta, de uno de
los ultimos tres (3) meses anteriores a la fecha de inscripcion a nombre del
contribuyente.

o Cuando no sea posible entregar cualquiera de los documentos antes sefialados a
nombre del sujeto pasivo, se deberd presentar una comunicacion al SRI indicando

que se ha cedido en forma gratuita el uso del inmueble (carta de cesion).

Si la inscripcion es posterior a los 30 dias de iniciada la actividad econdmica, debera
presentar:

= Copia del formulario 106 en el que conste el pago de la multa respectiva.

Cuando se trate de personas naturales todos los tramites relacionados con el Registro
Unico de Contribuyentes deben ser realizados personalmente por el contribuyente. Si
el contribuyente titular del RUC no puede acercarse personalmente lo puede hacer a
través de una tercera persona, en este caso la persona que lo haga a su nombre debe
presentar ademas de los requisitos establecidos un poder general o especial otorgado
por la persona titular del RUC a la persona que va efectuar el tramite, y el original y

copia de la cédula de ciudadania de la persona que va efectuar el tramite.

FUENTE:
WEB SRI: www.sri.gov.ec



REQUISITOSPARA OBTENER LA PATENTE MUNICIPAL

SIS NN

Certificado de no adeudar al municipio
Copia de carta de pago del predio del afio en curso
Copia del RUC o de la cédula de un representante del negocio
Luego se procede a inspeccionar el sitio: condiciones sanitarias y normas de
arquitectura que debe cumplir de acuerdo con la ordenanza, estas condiciones
son:
®  Sector donde se ubica el negocio.
® Dentro del establecimiento: inmueble y mobiliario, servicios
sanitarios que contengan: agua, papel higiénico, jabon, tanto para
usuarios como para propietarios.

® De qué manera se van a proteger los alimentos y las mesas de trabajo.

En cuanto a lo arquitectdnico, se revisard que no se ocupe el retiro frontal de
la vivienda (que esté dentro de los limites del local).

Luego de esta evaluacion, el inspector llena una planilla de obras (va adjunto
a este documento), en donde se sefiala el sector de ubicacion y algunas
recomendaciones.

Con la planilla, se ingresan los datos en un sistema de computo para luego ser
enviados a Tesoreria a pagar el valor correspondiente a la Patente, se paga

este valor anualmente.

REQUISITOS PARA OBTENER EL PERMISO DEL CUERPO DE
BOMBEROS

Copia de factura de compra o recarga de extintores a nombre del propietario.
Inspeccion de este departamento de las instalaciones y de Seguridad contra
incendios.

El propietario debe cumplir las condiciones dadas por el Inspector para poder

emitir el permiso de funcionamiento.



Condiciones dadas por €l Inspector:

] Instalaciones eléctricas bajo tuberia
Extintor de 5 libras de polvo quimico seco
Detector de humo

Manguera industrial (para sistema de gas)

SIS NN

Debe haber 3 metros desde el cilindro de gas hasta la cocina y que sea un area

ventilada.

REQUISITOS PARA OBTENER EL REGISTRO SANITARIO

Copia del RUC. / Copia de la Cédula de Identidad
Certificado de atencién médica

Examenes de Laboratorio (Area 1)

A 0w DdRE

Pago de tasa por permiso (De acuerdo a categoria)

FUENTE: Lic. Eduardo Amoén M.
Inspector del Area de Salud No. 1
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