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RESUMEN

“KONITO” es un producto nuevo en el mercado de comidas répidas en la ciudad de
Cuenca; su presentacion es un cono con masa similar a la de una pizza u relleno de
diferentes carnes, embutidos y quesos; su delicioso sabor y disefio Ilamativo e innovador

hard que grandes y chicos quieran consumirlo en cualquier ocasion y lugar.

Lafinalidad de este proyecto es analizar la acogiday viabilidad de mercado y econémico-
financiera a nivel de pre factibilidad para introducir en nuestra ciudad este nuevo producto.
“KONITO” sera comercializado a través de cetros educativos, islas en centros comerciales
y eventos sociales, brindando servicios de calidad a precios accesibles para lograr de esta

manera ser |os primeros en la mente de los consumidores.
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ABSTRACT

“KONITO™ is a new product for the fast food market in the city of
Cuenca, It is presented in the way of a cone and its dough is similar to
pizza dough filled with different types of meet, cold cuts and cheese. Its
delicious flavor and innovative design will attract children, teenagers and
adults.

The goal of this project is to analyze the market viability and the
economical feasibility of introducing this new product in our city.
“KONITO™ will be raded in schools, malls and social events, providing
low price and quality service that will turn it into a number one product.
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INTRODUCCION.

La comida rgpida es aquella que puede ser preparada y servida en poco tiempo,
dentro de este formato pueden incluirse hamburguesas, pizza, pasta, pollo, variedad de
sanduches, entre otros. En la piramide de oferta del sector de comidas y restaurantes en €
Ecuador, es el que concentra mayor consumo, mayores ventas y mejores probabilidades de
crecimiento, situacion que obedece, fundamentamente, a desarrollo urbano de las

ciudades, cuyos habitantes necesitan restaurantes donde puedan comer con velocidad.

La expansion que han experimentado en Cuenca los asaderos de pollo y las pizzerias,
incluyendo la presencia de cadenas internacionales como Pizza Hut, son un importantisimo
indicador de que para & sector de comidas rapidas hay un basto mercado, por |o mismo,
buenas oportunidades de expansion para |os negocios existentes y para que surjan nuevas
iniciativas emprendedoras como las del presente objeto de estudio.

Surge asi esta idea de introducir en e marcado de Cuenca € producto “KONITO”,
bocadillo que sera elaborado con una masa similar ala de una pizzay relleno de diferentes
embutidos, carnes y quesos, con una presentacion en forma de un cono; negocio innovador

gue busca satisfacer un nicho de mercado potencial en la ciudad.



RESUMEN EJECUTIVO

El proyecto, “Estudio de pre factibilidad para la introduccion en e mercado de Cuenca
del producto KONITO” analiza la viabilidad tanto de mercado y economico — financiera, a
nivel de pre factibilidad, para introducir a mercado de comidas répidas de Cuenca, un
producto delicioso, de disefio innovador que, de acuerdo alos gustos y preferencias de los
cuencanos, creemos tendra una buena acogida. EI nombre comercial de este nuevo producto
es “KONITO", este serd elaborado con una masa similar a la de una pizza y relleno de
diferentes embutidos, carnes y quesos, su presentacion sera en forma de un cono; lo
novedoso del disefio o hace muy manegjable, al punto que hasta nifios menores de 5 afos 1o
podran comer “sin ensuciarse”. El producto se espera comerciaizarlo a través de los
centros educativos (colegios y universidades), asi como también en eventos sociaes

(cumpleafios, fiestas infantiles, paseos) e islas en centros comerciales.
Nuestro emprendimiento se caracterizard por ofrecer 10s servicios de entrega a domicilio.

Debido a los contenidos del tema, éste se ubica dentro del area financiera y en la
Formulacion y Evauacion de Proyecto, pues se enfoca como un modelo de
emprendimiento cuyos resultados pueden orientar a los interesados en latoma de decisiones

acercade su inversion en este negocio.

“KONITO” esté dirigido a los habitantes de la Ciudad de Cuenca de ingresos medios,
medios altos, entre 5 a 60 afos, enfocandonos principalmente en 1os nifios que son quienes
dan mayor acogida a consumo del producto, por esta razén la mayor distribucion del

producto serd en centros educativos y fiestas infantiles.

Tenemos como ventgja competitiva que es un producto no existente en e mercado a un
bajo precio y que nuestra distribucion sera en distintos puntos de venta, 10 que permitira
darnos a conocer y lograr mayor venta del producto. Proponemos como valor agregado el
servicio puerta a puerta 'y el disefio novedoso que permite ser consumido con facilidad en

cualquier lugar.



Para implementar este negocio se necesita de $24.000,00 en donde €l aporte sera de
$14.000,00 entre ambas socias y contaremos con un financiamiento de $10.000,00
mediante un préstamos bancario. Este dinero sera destinado para la adquisicion de
maguinas, utensilios, materia prima, vehiculo, publicidad y gastos extras que requiera €l

emprendimiento de la Empresa.

Produciremos 300 “KONITOS’ diarios de lunes a viernes para ser entregados en |os puntos
ya establecidos y 300 entre sabado y domingo para eventos sociales; €l precio por unidad
sera de $1,50. Lo que nos da una proyeccion de ventas anuales de 86.400 “KONITOS” y un
ingreso anual de $129.600,00. Lo que hace que este proyecto de rentabilidad a sus

inversores.

El estudio realizado nos indica que es un proyecto viable, tanto desde e punto de vista del
mercado como del econdmico, pues presentaun VAN positivo o que quiere decir que es un
proyecto rentable pues la utilidad neta es mayor a pago de deudas, quedando asi un
remanente libre de pagos. Cuenta con una tasa de rentabilidad atractiva para los inversores
y un comodo flujo de caja que nos muestra que lainversion sera recuperada para €l segundo
ano de vida del negocio. El punto de equilibrio es alcanzado en e primer afio debido a los

bajos costos fijos € mismo que explicatambién e bajo riesgo operacional del negocio.



CAPITULO 1.

1. PLAN DE MERCADQO.

1.1. Definicion del Producto.

“KONITO” es un aperitivo que cuenta con una masa pre-fabricada similar a la de una
pizza, viene en forma de un cono de helado y lleva de relleno ingredientes principales
como: queso rayado, salsa de tomate, orégano y como ingredientes opcionales:
diferentes tipos de embutidos y carnes, que juntos forman un sabor incomparable y
delicioso gue no podran dejar de consumirlo.

“KONITQO” puede ser consumido en todo lugar y a cualquier hora, pues es un producto
gue no tiene la necesidad de que €l cliente se siente en una mesa y requiera de cubiertos
para deleitarlo, por su disefio Unico y diferente da la facilidad de que personas de
distintas edades puedan probarlos facilmente sin ensuciarse.

1.2. Andlisisdela Demanda.

Dentro de la ciudad de Cuenca hemos notado que en los ultimos afios el consumo de
comida rapida y aperitivos ha ido aumentando para asi remplazar a las meriendas
tradicionales, debido a los horarios de trabajo de las personas estas no cuentan con €l
tiempo suficiente para poder cocinar y lo mas comodo para ellos es ir acomprar comida
ya preparada. Es por ello que debemos enfocarnos en satisfacer las necesidades que se
van creando en la gente, por esta razon e producto “KONITO” va dirigido a los
habitantes de la ciudad de cuenca de clase media, media-alta; de edades entre los 5 a 60
anos.

Para e analizar nuestra demanda realizamos un focus group a 40 personas con las
caracteristicas del mercado a cua nos vamos a dirigir, este estudio consistio en
preparar € producto “KONITO” para que la gente conociera su presentacion y deguste
del mismo permitiéndonos conocer el grado de aceptacion del producto, dandonos asi

los siguientes resultados:



Edad delos encuestados

EDAD

7 9 11 13 15 18 21 23 27 30 35 54

NO. PERSONAS
O R, N W b O

ANOS

¢Fuedesu agrado € producto “KONITO”?

AGRADO DEL
PRODUCTO

NO
0%

100%

Si volveria a consumir el producto, ¢Cuantas veces o haria por semana?

Consumo Semanal

NO DE PERSONAS

1 2 3 4 5

VEZ POR SEMANA




El focus group fue realizado en distintos lugares de la ciudad de Cuenca a personas
entre los 7 y 57 afos. Mediante esta prueba de degustacion de “KONITO” pudimos
observar que a 100% de las personas les agrado € sabor del producto y de manera

especial lesllamo laatencién su disefio y presentacion.

Otro informacion que nos proporciond este analisis es que la mayor acogida de
nuestro producto es por parte de los nifios pues ellos son |os que consumirian mayor
cantidad de “KONITQO” por semana, la aceptacion que los jovenes dan al producto
tambien es significativa pero con una concurrencia menos que la de los nifios y por
ultimo las personas adultas estan dispuestas a consumir € producto aungque con una

frecuencia menor que los grupos anteriores.

1.3. Andlisisdela Oferta.
El mercado de comida rapiday aperitivos en la ciudad de Cuenca se caracteriza por
ofrecer productos tipicos como hamburguesas, hot dog, empanadas, pizzas, donas,
cubanos por mencionar algunos; la idea de nuestro proyecto es entrar al mercado
para ofrecer ago diferente a lo que los consumidores estan acostumbrados a
comprar. “KONITO” es un producto innovador que llama la atencion por su disefio,

calidad en sabor y precios accesibles, dirigido atodo publico en general.

A pesar de no existir establecimientos que brinden e mismo producto, “KONITO”
se encuentra dentro de una oferta competitiva, pues dentro del mercado existen

variedad de sustitutos que dan una satisfaccion muy similar ala que ofrecemos.

Nuestra capacidad maxima de produccion por dia serd de 300 “KONITOS’
tomando en cuenca que la maguina tiene una capacidad de produccién de 120
moldes por hora; e nimero de produccion diario dependera de la cantidad de

pedidos por parte de nuestros clientes.

Ofreceremos nuestro producto a instituciones educativas de lunes a viernes, eventos
sociaes e islas de los centros comerciales los dias que hagan e requerimiento del

producto, ya sea entre semana o fines de semana.



1.4. Analisisdela Competencia.
En laciudad de Cuenca“KONITO” es un producto nuevo por lo tanto no contamos
con competencia directa en este mercado.

Dentro de la competenciaindirectalas de mayor rivalidad son | as pizzerias, entre las
de mayor posicionamiento estan: Pizza Hut, Papa Jhon’s, La Fornace y Pronto
Pizza, debido a que su producto cuenta con ingredientes similares alos nuestros por
lo tanto su sabor se asemegja a de “KONITQO”; asi mismo las empandas chilenas
como “Puro Chile” por su similitud en e tamafio y relleno del producto. Otra
competencia indirecta que nos afecta son las hamburguesas como “Burguer King”,
hot dog como “Bodegon del Zorro”, donas como “Donut King”, sdnduches como
“El Espafiol” y demas tipo de comida rgpida que se ofrecen dentro de este mercado.
Para atacar a nuestra competencia nuestra estrategia principa es distribuir el
producto en varios puntos de consumo masivo de este tipo de comida, ademas

dandonos a conocer mediante una publicidad en distintos medios de comunicacion.

1.5. Andlisisdelos Proveedores.
La adquisicion del equipo necesario para la produccion de “KONITO” se realizara
mediante laimportacion de una maquina disefiada especialmente para la elaboracion
de laforma de la masa, escogeremos al proveedor que nos brinde |0s mejores costos
y garantice la calidad y durabilidad de la misma; la compra del horno se redlizara

mediante distribuidores de la ciudad de Cuenca.

Para el proceso de compra de la materia prima nos contactaremos con proveedores
del pais que nos entreguen los productos aptos y necesarios para la elaboracion de
“KONITO". A continuacion mencionamos tres opciones de proveedores para cada

insumo:



PROVEEDOR

INSUMO

ReyBanpac (Rey Queso)
Productos del KIOSKO

Productos Lacteos GONZALEZ CialLtda

Queso Mozzarella

Molinos de Ecuador S.A

Distribuidora El Otorongo

Harinas

Embutidos La Italiana
Embutidos Piggis
Embutidos La Europea

Embutidos y Carnes

Mc Cormick
Snob
El Sabor

Especias

La Europea
Gustadina

Facundo

Salsa de Tomate

www.mercadolibre.com

www.alamaula.com

Mé&quina para molde de
“KONITO”

Almacenes Chordeleg

Horno

Jaher

Indurama

La mejor opcion de proveedor sera analizada de acuerdo a costos y calidad del

producto dentro del estudio econdmico.

1.6. Demanda a Satisfacer.
De acuerdo a los datos obtenidos en la aplicacion del focus group, donde & 100%
de las personas que formaron parte de esta prueba opinaron que les agrada €
producto y gue volverian a probarlo, podemos decir que tenemos gran aceptacion
dentro del mercado por su disefio llamativo y su buen sabor. Por lo tanto

considerando que nuestra capacidad méaxima de produccion diaria es de 300

8
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“KONITOS’ y dado que los eventos sociales no se presentaran todos los fines de
semana, estimamos gue la produccion para sdbado y domingo sera también de 300
en total; esto nos da un promedio de elaboracion de 7.200 “KONITOS” a mes.
Basandonos en las respuestas de la prueba aplicada alrededor del 30% de los
clientes de nuestro mercado consumirian e producto una vez por Semana,
aproximadamente e 42% lo harian dos veces por semana, € 22% tres veces por
semana y un 5% més de tres veces por semana, entonces de acuerdo a estos datos y
a nuestra capacidad méaxima de produccion la demanda que vamos a satisfacer es de

2.151 personas por mes.

1.7. Precio.
Hemos considerado que € precio es uno de los factores mas importantes para
ingresar a mercado, por esta razon la estrategia de penetracion que utilizaremos es
la de ofrecer € producto a un precio comodo y accesible para los clientes a los que
va dirigido este negocio, ya que la elaboracion del producto no requiere de costos

altos nos permitira cumplir con esta téctica sin afectar larentabilidad del proyecto.

Al ofrecer un producto innovador, de calidad, con gran sabor y precios baos
lograremos captar gran nimero de consumidores y que los mismos sean fieles a
nuestra marca permitiéndonos asi posicionar en € mercado.

1.8. Plan de Marketing Estratégico.

1.8.1. Andlisisdeviabilidad (FODA).
Estrategias FODA
- Fortalezas:
0 Innovacion: Contamos con un producto que no existe en e mercado
de Cuenca y a tener un disefio novedoso y diferente a de los

aperitivos llamaralaintencion de los consumidores.



0]

Ventaja en costos: Al ser un proyecto que no necesita de una gran
inversion y que su eaboracion requiere bajos costos podremos
ofrecerlo a precios comodos y accesibles para cualquier persona.

Facilidad de adquisicion: Realizaremos alianzas estratégicas para
poder distribuir nuestro producto en distintos puntos de venta,

permitiendo al cliente encontrarlo con facilidad.

- Oportunidades:

0]

Preferencia: Al ser “KONITO” un producto nuevo podremos
atraer gran cantidad de clientes logrando ser |os primeros en la mente
del consumidor.

Crecimiento: Con € paso del tiempo y la gran acogida que le den a
producto podremos llegar a ser duefios de un local propio para
brindar nuestro calido servicio de manera directa con e consumidor
final.

Rentabilidad: Por la diversidad de distribucion del producto
podremos incrementar la cantidad vendida permitiéndonos asi
recuperar pronto la inversion que no representa un gran monto, al

igual que generar utilidades representativas parala empresa.

- Debilidades:

o

Incertidumbre: Al ser un producto nuevo en e mercado, no
tenemos la certeza de cual serdla acogida por parte delos clientesy
S su consumo sera frecuente.

Venta Indirecta: Debido a que “KONITO” sera distribuido a
minoristas e precio de venta serd menor a que fuera s 1o
venderiamos a consumir final.

Falta de experiencia: Ya que somos nuevas en la introduccion de
una empresa en el mercado no contamos con |os contactos claves que

nos permita distribuir el producto en diferentes lugares.

10



18.2.

Amenazas:

o Imitacién: Se puede correr € riego de que la competencia quiera
implementar e mismo tipo de producto gue nosotros brindamos para
acaparar nuestra clientela.

0 Barreras de distribucion: Dado que en la actualidad se pretende
llevar un nivel de vida méas saludable, puede existir la posibilidad de
gue se nos niegue vender nuestro producto en los centros educativos
para prevenir la obesidad en nifios y jovenes.

o Usurpaciéon: Puede llegar a ocurrir que las personas a las que
distribuimos “KONITO” se aduefien del prestigio que puede brindar
nuestro producto innovador y tomen ventgja de esto.

Analisis de Portafolio.

Para estudiar la estructura del sector al que vamos a ingresar aplicaremos €l
andlisis de las 5 fuerzas de Porter con € fin de relacionar nuestra empresa
con € medio ambiente y asi poder determinar las reglas del juego

competitivas y las posibilidades estratégicas disponibles parala empresa.

Amenaza

Competencia Potencial

|

Poder Negociador Poder Negociador

Competidores del sector
Proveedores |emmmme| Rivalidad entre empresas | @ Clientes

existentes

[

Sustitutos

Amenaza

11



Competencia potencial: “KONITO” representa nueva competencia en €
sector, por lo tanto es una amenaza para las empresas de comida rapida y
aperitivos ya posicionadas dentro de la ciudad de Cuenca. A través de una
buena campaia publicitaria en la que se de a conocer € producto podremos

superar las barreras de entrada y asi ingresas con éxito y acogida al mercado.

Sustitutos: En la actualidad las personas tiene inclinacion hacia la comida
rapida por 1o que los clientes pueden dejar de comprar nuestro producto para
consumir productos sustitutos pues hay gran variedad de estos en el mercado

COMo son: pizzas, hamburguesas, empanadas, hot dog, entre otros.

Poder de negociacion con los clientes. El valor agregado que nosotros le
damos a nuestro producto mediante un disefio que llama la atencion, gran
sabor y bajo precio nos permitira establecer fuertes relaciones con nuestros
clientes y garantizaralafidelidad de los mismos.

Poder de negociacion con los proveedores. Tenemos como ventga que
dentro del pais existe gran numero de proveedores que nos vendan la materia
prima por |0 que tenemos varias opciones para escoger, prefiriendo a los de
menores costo y mayor financiamiento. Debido a que los costos de la
materia prima son bagos podremos cubrir € pago de los mismos y asi

establ eceremos relaciones buenas y duraderas con |os proveedores.

Rivalidad entre las empresas existentes. En el sector a cual nos vamos a
dirigir existe mucha competencia de comida réapiday aperitivos, 1os mismo
gue cuentan con posicionamiento en € mercado y gran acogida por la
preferencia que las personas dan a este tipo de comida. “KONITO” se vera

forzado a competir con las marcas que |os clientes tienen mayor preferencia.
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1.8.3. Analisisde Segmentacion y Targeting.

Mercado total: “KONITO” esta dirigido a todas aguellas personas de
ingreso medio, medio-alto de la Ciudad de Cuenca entre 5 a 60 afos que
tiene gran inclinacion hacia e consumo de comida rgpida y que prefieren

diversificar su aimentacion y probar algo diferente.

Mercado Potencial: Nuestro producto se enfoca principal mente en nuestros
consumidores potenciales que son los nifios quienes de acuerdo a estudio
del focus group son aguellos que dardn mayor acogida y consumo del
producto por su inclinacion a la comida rgpida. Cabe recalcar que
atenderemos también |as necesidades de:

0 Adultos Jévenes: Son los que mas salen a comer fuera de casa y
buscan opciones de comida con precios bgjos, ademas optan por ir a
establecimientos informales que estén de moda, por esto “KONITO”
esidea paraélos.

o Familia: Buscan los momentos libres para estar unidos y divertirse,
por lo general salen a centros comerciales y eligen una opcién de
aimento que sea del agrado de todos y distinta a la que comen
diariamente en casa.

Mercado objetivo: “KONITO” estara distribuido especificamente a todo
tipo de evento social, en especia fiestas infantiles y cumpleafios pues asi
atenderemos a nuestro cliente potencia que son los nifios, nos dirigimos
también a instituciones educativas como escuelas, colegios y universidades
donde por lo general el consumo se inclina a la comida répida y centros
comerciadles que es donde hay mayor concurrencia de nuestros posibles

consumidores.
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CAPITULO 2.

2. PLAN OPERACIONAL.

2.1. Planificacién Estratégica.
2.1.1. Mision.

Trabgjar arduamente para brindar un servicio personalizado, con un equipo de
colaboradores atamente capacitado para elaborar € mejor producto con
caracteristicas de calidad, frescura e higiene y que nuestros clientes se sientan
satisfechos con € mismo, ademas motivar a desarrollo del pais otorgando

puestos de trabajo.

2.1.2. Vision.

Ser un negocio altamente rentable, reconocido y de referencia en la ciudad de
Cuenca por nuestros servicios, innovacion y altos estandares de calidad,

respetando cada principio y valor por los que se nos distingue

2.1.3. Objetivos Estratégicos.

Lograr aceptacion dentro del mercado dandonos a conocer mediante la
implementacion de publicidad estratégica que nos permita llegar a los

consumidores y de esta maneratener una gran acogida.

Establecer una relacion sblida con nuestros clientes de manera que se
mantengan fieles a nuestro producto y nos den la seguridad de que

demandaran constantemente nuestros servicios.

Trabgar arduamente para brindar un producto de gran calidad y buen sabor
gue con su aceptacion nos permita con € tiempo implementar un local
propio en la ciudad de Cuenca donde podamos satisfacer las necesidades de

nuestros clientes.
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2.1.4.

2.15.

Principios.
Excelencia en €l producto y prestacion del servicio: Ofreceremos la mejor
calidad y sabor acompafiado de un excelente servicio através de un persona

altamente calificado y asi satisfacer |as necesidades de nuestros clientes.

Igualdad: No habra ningun tipo de privilegio referente al estatus socia en
nuestros clientes, pues atenderemos a todos ellos por igual, ofreciendo un

gran servicio con e mismo trato.

Seremos consecuentes cumpliendo con lo que ofrecemos, brindando un

producto totalmente novedoso dentro de la ciudad.

Valores.
Servicio: Nos distinguiremos por ofrecer €l servicio puerta a puerta,
Ilegando a nuestros clientes al lugar en e que nos necesitan para atenderlos

con &l mejor trato como ellos se lo merecen.

Calidad: Nuestro producto sera elaborado con los mejores estandares de
higiene, dando asi la confianza al cliente para preferir el consumo de nuestro

producto.

Compromiso: Respetaremos € trato realizado con € cliente, llegando a
lugar establecido y a la hora fijada para entregar la cantidad exacta de
nuestro producto con e delicioso sabor que lo caracteriza. Logrando asi

integridad y confianza en los consumidores.

I nnovacion: Ofreceremos un producto distinto y novedoso preocupandonos
por mejorarlo constantemente para la satisfaccion de nuestros clientes.

Liderazgo: “KONITO” se propone posicionarse en € mercado de la ciudad
de Cuenca, llegando a convertirnos con e tiempo y esfuerzo en lideres del

mercado.
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2.2. Localizacion Optima.

La empresa “KONITO” esta dirigida a la provincia del Azuay, de una manera mas
directa ala ciudad de Cuenca. Hemos decidido implementar este negocio dentro de
este mercado debido a que es un producto novedoso y no existente el mismo que

[lamarala atencion de los clientes para su consumo.

Para e proyecto establecimos puntos estratégicos para la distribucién de
“KONITQO” en donde se encuentran la mayoria de los posibles consumidores que

buscan degustar este tipo de comida a un comodo precio y buen servicio.

Centros Eventos Tiendasde
Educativos Sociales Barrio IsasdeC.C. | Bar-Discoteca
Factores |Peso
Calif. | Puntaje| Calif. | Puntaje| Calif. | Puntaje| Calif. | Puntaje| Calif. | Puntaje
Concurrencia| 40 9 360 8 320 5 200 9 360 6 240
Tiempo de
Cobro 30 9 270 8 240 7 210 8 240 7 210
Edad 20 10 200 9 180 9 180 10 200 6 120
Comodidad 10 8 80 10 100 6 60 10 100 7 70
TOTAL 100 910 840 650 900 640

Dentro de los factores que inciden para la locaizacion éptima del negocio

establecimos de mayor a menor peso |os siguientes:

Concurrencia: Debido a que es muy importante el niUmero de personas que

acudan a los lugares donde va a estar distribuido € producto para que este

tenga gran acogida'y mayor nimero de venta.
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Tiempo de cobro: Es muy importante la agilidad de reembolso de esta

manera la empresa no paraizar la produccion de “KONITO” por fata de
dinero paralaadquisicion de materia prima.

Edad: Aunque nuestro producto va dirigido a personas de toda edad los

mayores consumidores son gente joven y nifios.

Comodidad: Si bien nuestro producto puede ser consumido en cualquier
lugar, sin ninguna dificultad, € cliente siempre busca lugares comodos para

deleitar con gusto € producto.

“KONITO” no va a contar con un loca propio, por € contrario este va a ser

distribuido en puntos estratégicos, por esta razén escogimos a las tres opciones que

mayor puntaje obtuvieron, siendo estas:

Centros Educativos: Debido a que en estos lugares se encuentran los

mayores consumidores de nuestro producto que son los nifios y jovenes, 1os

mismos que se inclinan a este tipo de comidas.

Eventos Sociales. “KONITO” es ideal para cualquier tipo de eventos

sociales como: fiestas infantiles, paseos, cumpleafios y reuniones, pues es un

producto ligero y con muy buen sabor apto para comer en cualquier ocasion
especial.

Islas de Centros Comerciales: Es uno de los lugares estratégicos debido a

que €ellos ya tienen su clientela establecida, las mismas que a ver un nuevo

producto con disefio innovador les [lamaralaatencion y 1o consumiran.

17



2.3. Tamario Optimo.

Los factores que influiran para determinar el tamafio de nuestro proyecto son los

siguientes:

- Demanda: Para determinar nuestra demanda potencial realizamos un focus
group dirigido a 40 personas de la ciudad de Cuenca a los cuaes les hicimos
probar € producto y de acuerdo a lareaccion de ellos ante su disefio y sabor
observamos que tendremos gran acogida por parte de los consumidores
debido aque & 100% acepto “KONITO".

- Suministros einsumos. El tamafio de nuestro proyecto se vera afectado por
la cantidad de suministros que poseamos para elaborar y distribuir €l
producto, esto son: materia prima (carnes, embutidos, queso y especias),

maquina para el molde de lamasa, horno, buseta, empagues.

- Tecnologia: Consideramos que este es un factor muy importante debido a
gue nuestro producto es nuevo en el mercado y tiene que estar en constante
innovacion para que mantenga su acogida, por lo tanto se debe utilizar la

mas alta tecnologia para una mayor satisfaccion del clientes.

- Organizacion: La empresa esta organizada en dos turnos de trabajo de tres
horas cada uno, en la mafiana y en latarde. La cocinera trabgjard de 6am a
9am en e primer turno y de 1pm a 4pm en € segundo turno, € chofer-
distribuidor trabgjard de 9am a 12pm en & primer turno y de 4pm a 7pm en
el segundo turno. Nosotras como duefias del negocio trabgjaremos en un

solo turno de 8am a 6pm.

- Financiamiento: “KONITO” es una empresa formada por dos socias, cada
una de nosotras aportard con un capital de $ 7.000,00 y € resto de dinero lo
financiaremos mediante un préstamo bancario, de esta forma se dara lugar a

funcionamiento de nuestro negocio.
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2.4. Proceso de Comercializacion.

El canal de distribucién que se utiliza para que € producto |legue de manera ptima
al consumidor final es basicamente:

PRODUCTOR — MINORISTA — CONSUMIDOR FINAL

En donde, € inversor del proyecto representa a productor, pues nosotros somos
guienes elaboraremos el producto “KONITO”; en cuanto alos MINORISTAS, son
los puntos estratégicos en donde vamos a distribuir nuestro producto, es decir,
eventos sociales (fiestas infantiles, cumpleafios, paseos), centros educativos
(escuelas, colegios y universidades) e islas en centros comerciales; e Consumidor
final, es decir, nuestro mercado meta esta ubicado en la ciudad de Cuenca y son

todas aquellas personas que degustaran € producto.

La empresa no cuenta con un local para la atencion directa al consumidor final, la
elaboracion del producto se realizard en nuestro propio hogar. Nuestro servicio se
caracteriza por la entrega a domicilio del producto en los puntos de venta
previamente establecidos. Cabe mencionar que para la comercializacion y
distribucion se utilizard un vehiculo en donde se podra ofrecer los diferentes tipos

de “KONITQO", permitiendo repartirles alos minoristas de una manera eficiente.

El flujograma a seguirse para un mejor funcionamiento y control interno asi como
para una ata satisfaccion del cliente a momento de su compra se basard en los
siguientes pasos.

Flujograma I nterno

1. Pedido de materia prima, en funcion del nimero minimo de stock establecido,
dependiendo de cada uno de los tipos de “KONITO”, € cua se verificara a través de
inventario y e flujo de informacion obtenida del sistema contable automatizado del

local. El tiempo de entrega del pedido tiene como minimo un diay como maximo dos.
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. Recepciodn, verificacion y almacenamiento de la materia prima.
. Elaboracion del producto, cumpliendo los estandares de calidad e higiene.
. Control de presentacion y empagues aptos paralaentregaa consumidor.

. Colocacion del producto en el vehiculo de distribucion.

| Pedido de la materia prima |

| Recepcion, verificacion y amacenamiento de la materia prima. |

| Elaboracion del producto. |

| Control y presentacion de empaques. |

| Distribucion. |

Flujograma parae cliente

. Contactarnos con €l posible cliente.

. Redlizar un contrato de entrega en donde se establezca: cantidad del producto, lugar y

hora de despacho.

. Cancelacion del 50% del contrato establecido por parte del cliente.

. Entregadel producto terminado.

. Cancelacion de la cantidad restante del contrato.

. Facturacion.

. Finalizacién del proceso.
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Contactar a posibles clientes.

Realizar contrato con cliente.

Cancelacion del 50%.

Entrega del producto.

Cancelacion del valor restante.

Facturacion.

Finalizacion del proceso.

2.5. Estrategias de Comunicacion.
Para impulsar nuestro producto en el mercado es de gran importancia implementar
una estrategia de comunicacion que permita darnos a conocer a todos los
consumidores e introducirnos en la mente de nuestros clientes para lograr ser la

primera opcion de consumo.

Atacaremos de forma masiva en las radios con mayor rating de sintonia en la
ciudad, entregaremos volantes y afiches de publicidad y promociones en lugares
donde exista mayor concurrencia de nuestros posibles consumidores, es decir en
centros comerciales, centro de la ciudad, centros educativos y en las calles mas

transitadas de Cuenca.

Otraforma de captar la atencion del cliente sera ofreciendo promociones y variedad

de combos que les permita consumir més de nuestro producto a menores precios.
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2.6. Marco Organizacional y Legal.

2.6.1. Organigrama.

Funcion Gerencial.

MARKETING Y
PUBLICIDAD. | I COMPRAS.

I DISTRIBUCION. ‘ I PRODUCCION.

Funcion Gerencial: Llevara la administracion y contabilidad del negocio y
con ayuda de la informacién que brinden cada uno de los departamentos se
encargara de elaborar un plan de trabgjo eficiente y eficaz, asi, en base a este
se tomara las respectivas decisiones para € mejor desarrollo de la empresa,
logrando gran acogida, éxito y liderazgo en el mercado. Ademas la gerencia
[levard un control permanente para optimizar € mango de recursos y
alcanzar de esta manera los objetivos y metas establecida por “KONITO”.

Este cargo sera desempefiado por una de las socias.

Marketing y Publicidad: Esta funcion la desempefiara la otra socia de la
empresa, tendra como objetivo llegar a nuestros clientes de manera directa a
través de promociones y publicidad en los distintos medios de
comunicacion, con e propésito de lograr gran aceptacion de este nuevo
producto y permitiéndonos posicionarnos en el mercado para ser la primera
opcion en la mente del consumidor. Se encargara también de localizar
lugares estratégicos en donde distribuiremos nuestro producto y mantener
relaciones solidas y duraderas con nuestros compradores; a estar al mando
de la funcion de ventas tendra a su cargo controlar € trabajo y desempefio

del distribuidor manteniendo unarelacion directa con el mismo.
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2.6.2.

2.6.3.

Distribucion: Esta area redlizara las funciones de entrega del producto en
los lugares previamente establecidos, encargdndose de controlar que
“KONITO" llegue a su destino en condiciones dptimas y cantidades exactas.
Esta funcion estara a cargo de un chofer profesional que relina los requisitos

necesarios para la distribucion del producto.

Compras. Se encargara de realizar € proceso adecuado para la adquisicion
de la materia prima consiguiendo y manteniendo asi los mejores
proveedores, mediante la utilizacidn de correctas estrategias negociadoras de
compras en cuanto a precios, calidad y forma de pago. Esta funcion la

desempefiara la socia que tiene a su cargo lafuncién gerencial.

Produccion: Esta funcion estard a cargo de la elaboracion de “KONITO”
bajo los mejores estandares de calidad e higiene logrando un producto
delicioso y exquisito. Para desempefiar |as labores que requiere esta funcién

contrataremos una persona que éste calificada para ocupar este puesto.

Constitucion Legal.

Al tratarse de un microemprendimiento e enfoque del proyecto sera de una
Sociedad de Hecho, ya que para nosotras como emprendedoras que recién
comenzamos esta sociedad nos resulta mas sencilla porque no necesita
ningan tipo de constitucion, basta con los documentos de los socios y

algunos datos que permitan comprobar e domicilio.

Per misos de Funcionamiento.

Para el funcionamiento del establecimiento debe realizarse los siguientes

tramites:

e RUC.

Requisitos:

Formulario RUC 01 ay RUC 01 b, suscritos por el representante legal.

23



- Origina y copia, o copia certificada de la escritura publica de constitucion o
domiciliacion inscritaen e registro mercantil.

- Original y copia, o copia certificada del nhombramiento del representante
legal, inscrito en el registro mercantil.

- Origina y copia de la hoja de datos generades emitido por la
superintendencia de compafias.

- Origind y copia de cédula de identidad, ciudadania o pasaporte del
representante legal .

- Origina del certificado de votacion.

- Origina y copia de laplanilla de servicio eléctrico, o consumo telefonico, o
consumo de agua potable, de uno de los Ultimos tres meses anteriores a la
fecha de inscripcion.

- Origina y copia del comprobante de pago del impuesto predia, puede
corresponder a del afio actual, o del inmediatamente anterior.

- Origina y copia del contrato de arrendamiento vigente a la fecha de
inscripcion.

e PERMISO DE FUNCIONAMIENTO DEL MUNICIPIO.

Requisitos:

- Copiadelacedulajunto con €l certificado de votacion.

- Copiadd RUC.

- Cartapago de agua, luz y alcantarillado.

- Costo de $50.

e PERMISO DE SANIDAD PUBLICA.

Requisitos:

- A todos los trabajadores se |les debe redlizar un examen medico en e centro
de salud, e cua es gratuito y este certificado presentar a las respectivas
autoridades.

- Presentar el RUC.

- Presentar e permiso de los bomberos.

- Costo de $55.
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CAPITULO 3.

3. FACTIBILIDAD FINANCIERA.

3.1. Inversion Inicial.

Para e emprendimiento de este proyecto necesitaremos invertir en activos fijos
como son la maquinaria necesaria para la produccion de “KONITO” y € vehiculo
en € cua sera distribuido el mismo, de igual manera necesitamos contar con un
capital de trabajo inicia que nos permita adquirir la materia prima para la
elaboracion del producto. Un aspecto que debemos tomar en cuenta es que
necesitaremos contar con un fondo que sera destinado para gastos de constitucion e
imprevistos que se puedan presentar paralaimplementacion del proyecto.

Tomando en cuenta estos aspectos, nuestra inversion inicial esta distribuida de la

siguiente manera:

Inversion Valor
Activo Fijo $ 17.635,00
Activo Diferido $ 1.200,00
Capital de Trabajo $ 5.165,00
Inversion Total $ 24.000,00

3.2. Financiamiento.
Para este emprendimiento las dos socias del negocio aportaremos con un capital de
$7.000 cada una y a ser la inversion de $24.000 la cantidad restante la
obtendremos mediante financiamiento. Contando con todo e capital necesario
tanto propio como financiado, este sera distribuido asi:

. . Valor
Inversion Valor Propio Financiado
ActivoFijo $ 10.135,00| $ 7.500,00
Activo Diferido $ 1.200,00| $ -
Capital de Trabajo $ 2.665,00 | $ 2.500,00
Total $ 14.000,00| $ 10.000,00
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3.3.

3.4.

Amortizacion del Préstamo.

El financiamiento para iniciar con nuestro emprendimiento lo realizaremos
mediante un préstamo bancario a cinco afos, creemos que este plazo es
conveniente y que se podria asegurar e cumplimiento de esta obligacién mediante

los ingresos que obtengamos del proyecto.

El monto a ser financiado es de $10.000 a una tasa de interés del 15,96% anual; al
ser el periodo de pago de cinco afios la cuota anual que se debe cancelar a banco
sera de $3.051,24 lo que nos da un pago mensua de $254,27 siendo este un valor

comodo de cubrir que no afecta a desarrollo de la operacion de la empresa.

Latabla de amortizacion de nuestro préstamo es la siguiente:

Afio Valor Interés Pago Capital Saldo

1 $ 10.000,00|$ 159%,00|$ 3051,24|3% 145524|% 8.544,76

2 $ 854476|% 136374|% 3.051,24|% 168750|% 6.857,25

3 $ 685725|% 109441|% 3051,24|3% 195683|% 4.90042

4 $ 490042 % 782,10|$ 3051,24|$ 226914|$ 2.631,28

5 $ 2631,28|% 41995|9$ 3.051,24|$ 263129 % (0,00
Depreciacion.

Para la elaboracion de “KONITO” se necesita una amasadora que permita realizar
la mezcla de los ingredientes necesarios para la masa del producto, esta amasadora
tiene un precio de mercado de $452,00 y unavida Gtil de diez afios.

Para |la pre fabricacion de la masa en forma de cono se requiere de una maguina
especia mente disefiada para su elaboracion, esta maquina esté construida de acero
inoxidable, consta de 4 bases de conos y produce de 80 a 120 conos por hora; su
costo es de $8.333,00 y tiene unavida Gtil de 10 afios.

Una vez elaborada |la masa de “KONITO” se procede a colocar los diferentes
rellenos y a continuacion se necesita de un horno para finalizar su produccion €
mismo que tiene un costo de $350,00 y unavida Util de 10 afios.

Para mantener toda la materia prima fresca es indispensable la obtencion de una

refrigeradora, esta tiene un costo de $400,00 y unavid util de 10 afios.
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En todo e proceso de elaboracion de “KONITO” se necesita de utensilios de

cocina como: recipientes, espatulas, cuchillos, tazas, etc. El costo aproximado de

los mismos es de $200,00 y tienen unavida Util de 10 afios.

Para la distribucion del producto a nuestros diferentes puntos de venta contaremos

con una buseta repartidora que tiene un costo de $7.300,00 y una vida Util de 5

anos.

Contaremos con una computadora para la administracion y contabilidad del

proyecto, esta tiene un costo de $600,00 y unavida (til de 3 afios.

De acuerdo a todos estos activos procedemos a realizar la depreciacion mediante el

método lineal, obteniendo asi |0s siguientes cuadros:

Depreciacién para los Costos de Produccion.
Articulo Valor de % de Depreciacion | Depreciacion
Adquisicion | Deprecicion M ensual Anual
Maguna"KONITOl $ 8.333,00 10%| $ 69,44 | $ 833,30
Horno $ 350,00 10%| $ 2921 % 35,00
Refrigeradora $ 400,00 10%| $ 333 % 40,00
Amasadora $ 452,00 10%| $ 3771 % 45,20
Utensllios de Cocina | $ 200,00 10%| $ 167 % 20,00
Total $ 973,50

El tota de gastos de depreciacion por afio de los activos que intervienen

directamente en la produccion serd de $973,50 durante 10 afios que es €l tiempo de

vida Util de estos activos.

Depreciacion para los Gastos Administrativos.
Articulo Valor de % de Depreciacion | Depreciacion
Adquisicion | Deprecicion M ensual Anual
Computadora $ 600,00 33%| $ 16,50 | $ 198,00
Total $ 198,00

El total de gastos de depreciacién por afio del activo que interviene en los gastos

administrativos es de $198,00 durante 3 afios que es lavida Util de lacomputadora.
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3.5.

3.6.

Depreciacion para los Gastos de Venta.
Articulo Valor de % de Depreciacion | Depreciacion
Adquisicion | Deprecicion M ensual Anual
Vehiculo $ 7.300,00 20%| $ 121,67 $ 1.460,00
Total $ 1.460,00

El total de gastos de depreciacion por afio del activo que interviene en los gastos de

venta es de $1.460,00 durante 5 afios que es lavida Util del vehiculo.

I ngresos.

El precio de venta ad mercado del producto “KONITO” sera de $1,50; tomando en

cuenta nuestra capacidad instalada y el mercado a que nos vamos a dirigir

produciremos 300 “KONITOS’ de lunes a viernes y 300 mas entre sabado y

domingo, lo que nos da una produccion mensual de 7.200 “KONITOS” y anua de

86.400, dandonos | os siguientes ingresos.

Precio Cantidad Ingreso Cantidad Inareso Anual
Unitario M ensual M ensual Anual 9
$ 1,50| 7200| $ 10.800,00 86400| $ 129.600,00

Costos de Produccion.

Dentro de los costos de produccion consideraremos toda la materia prima, equipos

y accesorios, servicios basicos y mano de obra directa necesarios para la

elaboracion de “KONITQO”; asi también se consideraran los costos de embases y

empague para su presentacion.

3.6.1. Materia Prima.
Para la elaboracion de “KONITO” primero se requiere elaborar una masa en

forma de cono en la cual se necesita como ingredientes. harina, leche,

levadura, sal y aceite; para el relleno se requiere de: queso mozzarella, pasta

de tomate, orégano y diferentes embutidos, carne o pollo.

A continuacion detallaremos las cantidades a utilizar para la elaboracion de

un “KONITO” con sus costos respectivos:
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M ateria Prima Cantidad por| Costopor | Consumo Consumo Costo Total
Unidad Unidad pa Dia Anual Anual

Harina 15007 $ 0,09 4500n7 12960007 $ 7.776,00
Leche 0,907 $ 0,02 27007 777600074 $ 1.728,00
Levadura 0,150n7 $ 0,02 450n7 129600074 $ 1.728,00
Sa 0,lon7 $ 0,00 300n7 86400n7 $ 86,40
Aceite 0,080n7 $ 0,01 240Nz 6912on4 $ 432,00
Pasta de Tomate long $ 0,15 3000n7 8640007 $ 12.960,00
Embutido o Carne 204 $ 0,22 6000z 17280007 $ 19.008,00
Queso Mozzarella 1,250n4 $ 0,28 37507 1080000onz] $ 24.192,00
Orégano 0,150n74 $ 0,03 450n7 129600on7l $ 2.592,00
Total $ 0,816 $ 70.502,40

3.6.2.

El costo total anual a que se incurrird para la materia prima es de
$70.502,40, este valor es obtenido considerando los costos y cantidades
unitarias de cada uno de los ingredientes necesarios para la producciéon y en
base a la cantidad de “KONITOS” que elaboraremos por afio, que es de
86.400.

Embasey Empaque.

Una vez elaborado € “KONITO” necesitaremos de un embase por unidad
que le de realce a disefio y comodidad para su consumo, de igual manera
para distribuir € producto este ira empacado en una cgja de carton disefiada
parallevar 20 “KONITOS".

INSuMmo Cantidad | Costopor | Consumo | Consumo | Costo Total

por unidad unidad diario anud Anual
Cono embase papel s 0,02 300 86400 $ 1.728,00
Caja de carton 0,05 $ 0,042 15 43201 $ 3.628,80
Cartulina (Tapa) 0,025 $ 0,0075 7,5 2160 $ 648,00
Total $ 0,07 $ 6.004,80

El costo total por afio a utilizar en e consumo de embases y empaques es de
$6.004,80, considerando que €l precio del cartén donde se empacan los
“KONITOS” esde $0,84 y € precio del pliego de cartulina que servira para
la elaboracion de 4 tapas es de $0,30, estos costos se obtienen con una
produccion de 86.400 “KONITOS” por afio.
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3.6.3. ManodeObraDirecta.
Dentro de la mano de obra directa para la produccion de “KONITO”
necesitamos de una cocinera quien sera la encargada de la elaboracion del

mismo. Obteniendo asi el siguiente costo:

Costo Costo
Mano de Obra
M ensual Anual
Cocinera $ 265,00]| % 3.180,00

La cocinera percibird una cantidad mensual de $265,00 que representa el
salario basico en € Ecuador, dandonos asi un costo total anual en mano de
obra directa parala produccién de 86.400 “KONITOS” de $3.180,00.

3.6.4. Gastosde Fabricacion.
Dentro de estos gastos estardn considerados todos los desembolsos

necesarios parallevar a cabo la produccién; entre los que tenemos:

3.6.41. Materialesy Suministros.
Para un servicio de calidad es importante mantener e lugar de trabgo
bajo las respectivas normas de higiene, por lo que es necesario
considerar dentro de los costos aquellos destinados a la limpieza y
mantenimiento del  lugar entre elos: guantes, mandiles,

desinfectantes y detergente.

M ateriales y Suministros Costo Costo Anual

M ensual
Guantes de latex $ 9,00] $ 108,00
Mandles $ 700] $ 84,00
Desinfectante $ 300| % 36,00
Detergente $ 200] $ 24,00
Total $ 21,00 $ 252,00
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Los costos totales anuales referentes a materiales y suministros en los que

incurrimos al afio son de $252,00.

3.6.4.2.

3.6.4.3.

Servicios Basicos.
Los servicios béasicos que utilizaremos para la produccion de

“KONITOS’ y operacion del negocio serén |os siguientes:

Servicios Costo

Basicos M ensual Costo Anual
Luz $ 50,001 $ 600,00
Agua $ 1500|$ 180,00
Teléfono $ 1200 $ 144,00
Total $ 77001 $ 924,00

Al no contar con una instalacion de atencion directa al cliente los
servicios basicos que utilizaremos tendran un costo anua bajo de
$924,00.

En donde e consumo de laluz en su mayor parte sera destinada para
la utilizacion de la maquina, horno, refrigeradora; €l agua para la
higiene, limpieza de los utensilios de cocina y materia prima; y €
teléfono para contactarnos con nuestros proveedores y clientes.

Gastos de Depreciacion para los costos de Produccion.

Para la elaboracion de “KONITO” es indispensable contar con el
eguipo necesario que nos permita preparar un producto de calidad y
buen sabor siendo estos. maguina para elaborar la masa, horno,

refrigeradora, amasadoray utensilios de cocina.
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Gastos de Depreciacion Costo M ensual Costo Anual
Depreciacion Horno $ 2921 % 35,00
Depreciacion Maguina"KONITO" | $ 69,44 | $ 833,30
Depreciacion Refrigeradora $ 333 % 40,00
Depreciacion Amasadora $ 3771 $ 45,20
Depreciacion Utensiliosde Cocina | $ 1671 $ 20,00
Total $ 81,13 $ 973,50

El costo total anual de gastos de depreciacion de los activos que

intervienen en la produccién suman la cantidad de $973,50.

3.6.44. CuadroResumen de Gastos de Fabricacion.

Resumen de Gastos de Fabricacion
Costo Total | Costo Total
Detalle M ensual Anud
Materiales y Suministros | $ 21,00 | $ 252,00
Servicios Basicos $ 7700 $ 924,00
Gastos de Depreciacion | $ 81,13| $ 973,50
Total $ 179,131 $ 214950

Los gastos de fabricacién anuales en los que incurriremos son de
$2.149,50.

3.6.5. Cuadro Resumen de Costos de Produccion.

Resumen de Costos de Produccion
Detalle Costo Total Costo Total
M ensual Anud
Materia Prima $ 5875201 $ 70.502,40
Embase y Empaque $ 500,40 | $ 6.004,80
Mano de ObraDirecta | $ 26500 | $ 3.180,00
Gastos de Fabricacion | $ 179,13 | $ 2.149,50
Total $ 6.819,73| $ 81.836,70
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De acuerdo a todos los costos de produccién anual en los que incurriremos
nos dan un total de $81.836,70, tomando en cuenta que la produccién de
“KONITOS” anua es de 86.400 obtenemos un costo unitario de produccion
de $0,95.

3.7. Gastos Administrativos.
Consideraremos gastos administrativos todos aquellos que seran destinados a la
operacion y desarrollo del negocio, siendo estos: suministros y equipos de oficing;
y sueldos de los empleados que no intervienen en la produccion directa del
producto “KONITO”.

Dentro de los suministros se encuentran la papeleria en general que se necesitaran
para la impresion de facturas, cotizaciones e informacion en general del negocio;
los equipos de oficina que se utilizaran es la computadora que nos servira para
mangjar € sistema que llevara la contabilidad del negocio y mantener un respaldo

de la base de datos de nuestros clientes y proveedores.

En los gastos administrativos también va destinado € sueldo del socio que

desempefia la funcion gerencial y tendra una remuneracion de $800,00 mensual.

Gastos Administrativos
Costo Total Costo Total
Detalle M ensual Anual
Suministros de Oficina
Papeleria en General B 8,00] $ 96,00
Gastos de Depreciacion (Administrativos)
Depreciacion de la computadora | $ 16,50 | $ 198,00
Sueldos
Administrador 1 $ 800,00 $ 9.600,00
Total $ 82450 $ 9.894,00

Los gastos administrativos totales que se realizaran por afio para la operacion del

negocio suman una cantidad de $9.894,00.
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3.8. Gastosde Venta.

Estos comprenden los gastos relacionados directamente con la venta y entrega de
“KONITQ", para esto consideraremos | os gastos de publicidad y distribucion.

Paralaventa del producto es necesario incurrir en gastos que nos permitan darnos a
conocer Y tener acogida en € mercado mediante la implementacion de estrategias
de publicidad.

Ademés paralaentregade “KONITO” alos diferentes clientes contaremos con una
buseta repartidora por o que se debe tomar también en cuenta el mantenimiento y

combustible del mismo.

Dentro de estos gastos también se consideran los sueldos de la socia encargada de
lafuncién de marketing y publicidad quien percibird una remuneracion de $600,00
mensuales y €l sueldo del distribuidor € mismo que cumplira con la funcion de

entrega del producto a los clientes y recibird el saario basico de $265,00

mensual es.
Gastos de Venta
Detalle Costo Total Costo Total
M ensual Anual
Publicidad
Publicidad en Medios de Comunicacion| $ 250,00 $  3.000,00
Distribucion
Mantenimiento del vehiculo $ 20,00 $ 240,00
Combustie $ 60,00 | $ 720,00
Gastos de Depreciacion (Ventas)
Depreciacion del Vehiculo $ 12167 | $ 1.460,00
Sueldos
Administrador 2 $ 600,00 | $ 7.200,00
Distribuidor $ 265,00 | $ 3.180,00
Total $ 1.316,67| $ 15.800,00

Los gastos de venta totales que se redlizardn por afio suman una cantidad de
$15.800,00.
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3.9. Flujo de Caja.

El flujo de cgalo hemos proyectado con un crecimiento anual del 2% para 5 afios

gue es @ tiempo estimado del proyecto, obteniendo asi |os siguientes resultados:

FlujodeCaja

1 2 3 4 5
Ventas $ 1296000018 132192001 $ 13483584 $ 13753256 | § 14028321
-Costo de Produccion (Sin depreciacion) § 8086320($ 8248046($ 8413007|$ 8581267($ 8752893
-Gastos Admingtratives (Sin cepreciacion) $ 96%600{$ 988992|$ 1008772($ 1028947|$ 104%526
-Gatos de Venta (Sin depreciacion) § 13000[8 1462680{$ 1491934(8 15521772|$ 1552208
=Remanente Generadopor laBxplotacion ~ [§ 2470080( 8 5.1482[$ 256971 $ 2620269($ 26.736%
-Gastos por Interéses § 150600{$ L136374|$ L0MAL|$ TR10|§ 419%
=Utilicad antes de I mpuestos § 2814808 23831071 2460430[$ 543059 $ 2631699
-T(0,3625) x UAI § 83m49($ 863876|% 891906($ 92185915 953091
=Remanente generado por la Explotacion Neta [ §  14.72931|$  151923L|§ 1568524 1621200 $ 16.777,08
-Patp e Capital § L14524($ L687H0|$ 19683($ 2269141 26319
+V/dor de Desecho § 486750
=Hujode Cqa § 1321407($ 1350481|$ 137284L($ 1394286 % 19.01329

Esta proyeccion de flujo de cgja nos muestra que es un proyecto rentable pues al

obtener flujos positivos en los 5 afios de vida del negocio esto constituye un

indicador importante que la empresa tendra liquidez durante todo este periodo.

Ademas podemos observar que las entradas de dinero que ingresan a la empresa por

su actividad productiva son mayores a las salidas de dinero que se dan por gastos y

costos de operacién més e servicio de la deuda, 10 que permite que exista un

crecimiento de la empresa cada afno.

Al final del quinto afo se considera un valor de desecho que representa el monto de

depreciacion de los activos que tiene unavida Util mayor a cinco afos.
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3.10. VAN Y TIR.
Para e céculo del Valor Actua Neto y la Tasa Interna de Retorno se debe
considerar la inversiéon inicial que es de $24.000,00; asi también la tasa de
descuento sera de 26%, consideramos este valor de acuerdo a costo de oportunidad
minimo esperado por nosotras como inversionistas del proyecto y tomando en

cuentalainflaciony e riesgo.

Flujos de Cga
Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Ano5
$ 1327407 | $ 13.504,81 | $13.72841 | $13.942,86| $ 19.013,29

Inversion $ (24.000,00)
Tasa Dcto. 26,00%
VAN $ 13.423,09

TIR 50,47%

Al obtener un VAN positivo de $13.423,09 nos indica que nuestro proyecto es
rentable por o tanto se acepta la implementacion del mismo y o mas importante,
nos muestra que la utilidad neta que obtendremos es mayor que €l pago de las

deudas, quedandonos asi un remanente libre de pagos, egresos e impuestos.

La TIR nos indica que la tasa interna de retorno de la inversion para cinco afos
dado |os respectivos flujos sera de 50,47% esto es |lamativo para |os inversores pues

a ser mayor alatasa de descuento representa una atractiva tasa de rentabilidad.

3.11. Pay Back.
Para calcular € tiempo de recuperacion de la inversion inicial aplicaremos la

siguiente férmula:

(Monto que falta por recuperar / Flujo
+ deEfectivo del afio que serecuperala
inversion en su totalidad)

N afios enteros previosala

Pay Back = . -,
ay bac recuperacion total de lalnversion
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PayBack = | 1

+ $10.725,93/ $ 13.504,81

Pay Back =

1,79

Al obtener un Pay Back de 1,79 nos indica que recuperaremos la inversion en €

lapso de 1 afio y 9 meses, |0 que representa una pronta recuperacion de lainversion

haciendo |lamativa ante los inversores y viable laimplementacién de este proyecto.

3.12.

Estado de Pérdidasy Ganancias Proyectado.

Este estado financiero nos mostrara tanto los ingresos, costos y gastos que €

proyecto incurrira durante un periodo de cinco afos, para asi poder determinar la

utilidad neta que nos brinda este emprendimiento.

ESTADO DE PERDIDASY GANANCIAS

1 2 3 4 5
Ventas $ 12960000($ 13219200($ 13483584 $ 13753256 | $ 140.28321
-Costo de Producccion $ B818%70|8 834734315 8142909 86.84576| % 8858268
=Utilidad Bruta § 4776330($ 4B71857($ 4969294|$ 5068680($ 5170053
-Gastos e Verta $§ 18000($ 1611600($ 1643832($ 1676109|$ 17.10243
-Gastos Admingiratives $ 989400($ 1000188($ 1029372|$ 104%959|$ 10.70958
={tlidad Operaciona § 206030|5 251069{$ 229600]|$ 23420,12|$ 2388852
-Intereses § 1590018 136374|8 10%441($ 78210{$ 419%
=Utliced antes de reparticion Utllidedes | $ 20473301 §  2L14694|§ 21866491 & 2263802|$ 2346857
-15% dle repartioion Ltiliclades § 307L00(§ 31204($ 327997($ 33%70($ 35202
=Utilicad antes del impuesto $ 1740231|$ 1797490($ 1858652($ 1924232|$ 1994828
-25% Impuesto a la renta § AX0B|S 449373|8  A64663|5 481058[$ 498707
=Utilidad Neta § BBLI3|S 1348118($ 1393089($ 1443174|$ 14912
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Hemos proyectado e Estado de Pérdidas y Ganancias para 5 afios estimando un
crecimiento anual del 2%, asi podemos ver gue en todos estos afios obtenemos
utilidad a pesar de que se incrementen los costos pues se espera un crecimiento
relativo de las ventas. Al ser los ingresos de operacion mayores que los costos y
gastos en todos los afios, € proyecto genera resultados positivos crecientes en €
periodo.
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CONCLUSIONES.

El estudio elaborado muestra que & emprendimiento relacionado con la
introduccion en e mercado de Cuenca del producto “KONITQO” es un proyecto
viable.

Desde e punto de vista del mercado se pudo observar de acuerdo a los resultados
del focus group que € 100% de los encuestados dan aceptacion al producto y
estarian dispuestos a consumirlo de manera frecuente; un aspecto de gran
importancia que nos permitié observar la aplicacion de este método es que a las
personas les llamé la atencion € disefio del producto demostrando asi su acogida

incluso antes de probarlo.

Con respecto a punto de vista econémico los andlisis nos demuestran que es un
proyecto factible ya que cuenta con una atractiva tasa de rentabilidad de 50,47%,
gue a ser mayor alatasa de descuento de 26% lo hace atractivo paralos inversores

pues ellos podran obtener una rentabilidad mayor ala esperada.

El VAN positivo de $13.423,09 indica que es recomendable que el proyecto sea
aceptado, pues la inversién producira ganancias por encima de la rentabilidad
exigiday ademés nos demuestra que el proyecto creavalor.

Otro punto a favor es que tenemos como resultado un comodo flujo de cga en la
gue nos indica que los ingresos son mayores a los egresos de operacion mas €
servicio de la deuda, de esta manera e proyecto contara con liquidez lo que
favorece la operacion de sus actividades sin que se presente problemas de falta de

dinero en efectivo.
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Otro indicador que confirma la bondad del proyecto es que la inversion sera
recuperada en un periodo de 1 aflo y 9 meses considerado un tiempo favorable pues
los inversores al ver el pronto tiempo de recuperacion querran ser parte del

proyecto.

En consideracion a la naturaleza del negocio y a bajo nivel de inversion requerido
concluimos que es posible laimplementacion del mismo pues nos brinda utilidades

y crecimiento dentro del mercado lo que hace llamativo a nuevos inversores.
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ENCUESTA

Edad

. ¢Fuedesuagrado “KONITO"?

S No

. S volveriaaconsumir “KONITO” ¢Con que frecuencialo haria por semana?
- 1vez por semana

- 2veces por semana

- 3veces por semana

- Otra Indique la cantidad por semana.

ENCUESTA

Edad

. ¢Fuedesuagrado “KONITO"?

S No

. S volveriaaconsumir “KONITO” ¢Con que frecuencialo haria por semana?
- 1vez por semana

- 2veces por semana

- 3veces por semana

- Otra Indique la cantidad por semana.
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