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Resumen

Este documento trata sobre un proyecto que consiste en la creacion una fuente
de autoempleo al final de una carrera universitaria, aprovechando los
conocimientos y ventajas de un grupo familiar que cuenta con una inversion
moderada. La idea consiste en elaborar y distribuir helados en palito de tipo
artesanal, preparados con fruta natural combinada con leche o agua, y
comercializarlo a través de los bares de los centros educativos de la ciudad de

Cuenca en Ecuador.

Para ello realizamos el estudio de nuestro mercado que representa
USD$25.000,00 mensuales, establecimos los requerimientos para su
funcionamiento, se definieron los procesos productivos, establecimos las
necesidades de recurso humano. Aplicamos elementos de la planeacion
estratégica haciendo un analisis de aspectos internos y externos, lo cual nos dio
elementos que nos ayudaron a plantearnos las estrategias mas adecuadas para
el lanzamiento del producto y el sostenimiento en el tiempo de la empresa,;
finalmente concluimos con un andlisis econdémico financiero que determiné la

viabilidad del proyecto.



Abstract

This document deals on a project that is a source of self’-employment
once | have finished my university career. The project consists in the
creation of a business taking advantage of the knowledge and benefits of
having a familiar group in it; so that it is possible to start with a moderate
investment. The idea consists on elaborating and distributing hand-made
ice-pops, prepared with natural fruits combined either with milk or water,
and to sell them through the cafeterias of the schools and colleges of the

city of Cuenca in Ecuador.

To develop the project we made the market research that represents USD
$25.000 monthly. We have established the requirements for operation of
the project, defining the productive processes, and also we have
established the needs of the human asset. We have applied elements of
strategic planning in order to develop an analysis of internal and external
aspects, which pointed out elements that has helped us raise the most
suitable strategies for launching the product and the long time stability of
the company; finally we have concluded with a financial economic analysis

that has determined the feasibility of the project.
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INTRODUCCION

Las razones que motivaron el desarrollo de este tema han sido entre otras
demostrarnos a nosotros mismos que podemos crear Yy dirigir nuestras
propias empresas, siendo a la vez en generadores de empleo. El espiritu
emprendedor nos inspir6 a formar una pequefa empresa que se dedique a la
produccién y distribucién de helados de tipo casero o “de palito” de la mas
alta calidad y comercializarlos a través de los centros educativos de la region,
pensando en un futuro en llegar a otras regiones del pais y por qué no en
algin momento fuera él, teniendo en cuenta la preferencia actual por

productos mas saludables.

La idea se fundamenta en la necesidad de:

a) Promover en la regién la conduccion mas profesional de las empresas
generadoras de empleo.

b) Aplicar los conocimientos y métodos cientificos proporcionados por la
Administracion de Empresas de manera practica.

c) Ofertar productos y servicios de alto valor agregado, que satisfagan las
necesidades y expectativas del cliente a un precio competitivo

d) Contar con fuentes de consulta de maestros y profesionales en

administracién de empresas y emprendedores.

El objetivo principal era crear una empresa sostenible en el largo plazo. En el
entorno encontramos algunas dificultades, como el acceso a la informacion de
empresas del sector, en el Ecuador aun no estd desarrollada la cultura del
manejo de las estadisticas para hacer previsiones, ni abrir la informacién de
las empresas, factores que pueden ayudar a tomar decisiones mas acertadas

con mMenos riesgo.

Los tramites para la creaciéon de una empresa son complicados, no se

percibe mucha coordinacion entre instituciones, lo cual provoca pérdida de



tiempo; la creacion de un solo espacio fisico para realizar los tramites seria

beneficioso.

Una ventaja que pudimos aprovechar fue el uso del internet, que es una
herramienta sumamente (til en cuanto a la obtencion de informacion y a la

facilidad en la comunicacion.

Este documento se divide en seis capitulos:

En el capitulo 1, hacemos un estudio de mercado de basicamente aspectos
relacionados con tamafio del mercado, segmentos de mercado, mercado

actual y potencial, ventas, preferencias de los consumidores, etc.

En el capitulo 2, hicimos el andlisis técnico de la empresa, estudiamos el
producto, el proceso de produccion, la maquinaria y equipo requerido y el

personal necesario para la ejecucion.

En el capitulo 3 aplicamos la planeacion estratégica, definimos la mision,
vision y principios de la empresa, hicimos el analisis FODA, aplicamos el
modelo de las cinco fuerzas de Porter, establecimos objetivos y estrategias de

la empresa.

El capitulo 4 contiene los planes y proyectos para la puesta en marcha de la

empresa junto con sus objetivos a corto plazo.

En el Capitulo 5, efectuamos el analisis econémico y financiero de la
empresa, para ello establecimos las necesidades inversiones en activos,
valoramos las ventas, calculamos los costos y gastos de produccion, sobre
esa base elaboramos los estados financieros y las proyecciones para cinco
afos, calculamos el rendimiento de la inversién, determinamos el punto de

equilibrio y finalizamos con un analisis de los indices financieros.



CAPITULO |
1 ESTUDIO DE MERCADO

1.1.IDENTIFICANDO LA IDEA DE NEGOCIO

Si observamos con atencidon la vida cotidiana podemos descubrir
oportunidades de negocio. Generalmente, son espacios vacios entre lo que
las personas desean comprar y lo que los negocios existentes estan
vendiendo. Los espacios no atendidos o mal atendidos del mercado pueden
ser cubiertos por empresas nuevas 0 empresas existentes que introducen o
mejoran productos en el mercado. La idea de negocios est4 en cualquier
lugar, pero ésta debe corresponder a lo que los clientes quieren y lo que ellos
estan dispuestos a pagar.

Nuestra idea de negocio es producir helados de tipo palito, elaborados con
frutos naturales, iniciando su comercializacién a través de los bares de los

centros educativos de la ciudad de Cuenca.

La idea de negocio exitosa debe cumplir dos requisitos basicos: *

1. Cubrir las necesidades de los clientes, brindandoles lo que desean o
necesiten, y;

2. Cubrir las expectativas de utilidades del negocio.

Con el helado en palito, pretendemos satisfacer la necesidad de los
consumidores de disfrutar una golosina sana y nutritiva de fruta natural, que
ofrezca una variedad de sabores, refresque y evite problemas de salud

debido a la intolerancia a los colorantes artificiales y preservantes quimicosy,

! MANUAL DE PLAN DE NEGOCIOS, LA CARTA DE NAVEGACION PARA EL EXITO
Ministerio de Trabajo y Promocion del Empleo, con el apoyo de la Cooperacion Coreana,
KOIKA, Lima, 2005
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que ademas esté al alcance del bolsillo y se encuentren facilmente en los
lugares donde los potenciales clientes frecuentan.

El conocimiento técnico productivo es otro elemento importante en la
implementacion de la idea de negocio, ello significa evaluar las habilidades
gue se tiene y los recursos que se poseen para poder llevar a cabo la idea de
negocio. Este punto ha sido una de las principales fortalezas con las que
cuenta la futura empresa, que estaria conformada por profesionales

especializados en produccién de alimentos y administracién de negocios.

1.2.Métodos para seleccionar o escoger una idea de negocio. ?

El primer paso que realizamos fue generar una lluvia de ideas, analizamos las
habilidades, aficiones y recursos con que se cuentan, tomando en cuenta las

posibles necesidades a satisfacer y observando los recursos locales.

Una vez anotadas las ideas aplicamos los métodos denominados Macro Filtro

y Micro Filtro' que nos ayudaron a seleccionar las mejores.

Macro Filtro: El ejercicio consistié en responder a las preguntas orientadoras

gue dieron luces sobre si la idea de negocios podria ser exitosa.

Tabla 1 Macro filtro

Preguntas orientadoras Producir Elaborar Exportar tomate de
Helados en aceites arbol a Espafiay

palito CRENMEES Estados Unidos

___
¢ Existe una necesidad que X
satisfacer en su localidad?

¢ Existe un mercado para X X X
este producto o servicio?

¢ Hay una demanda X X X
insatisfecha?

¢ Quiere realizar este X X X
proyecto?

¢ Es posible producir el X X X
producto en su provincia /

region?

¢ Este proyecto permite X X X
2 ibid.
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tener ganancias?
Total ideas con Sl 6 0 5 1 4 2
Micro Filtro: Usamos el Micro Filtro para definir cual era la idea de negocio

mas viable, es decir aquella idea para la cual estamos mejor preparados.

Tabla 2 Micro filtro

IDEAS Producir| Elaborar | Exportar
Helados | aceites |tomate de
en palito |esenciales| arbol a

Espafnay
Estados
Unidos

Disponibilidad local de 5 5 4
materias primas

Existencia de demanda 3 2 2 Tabla de
insatisfecha Calificacion
Disponibilidad de mano de 5 5 3

obra calificada

Disponibilidad de mano de 4 3 2 5 Muy Bueno 25
obra a costo aceptable y +

Tecnologia localmente 4 3 2 4 Bueno 20-25
disponible

¢ El empleador tiene las 5 4 3 3 Regular 15-20

habilidades para gestionar
el proyecto?

¢, Cuenta con los recursos 5 3 1 2 Malo 10-15
para el proyecto y/o tiene

acceso al crédito

necesario?

Puntaje Total 31 25 17 1 Muy Malo 5-
10

Como podemos observar en el cuadro, la idea de producir helados cumple de
con los parametros sefialados con una calificacion muy buena, significa que
estamos mejor preparados para ella; en cuanto a las demas ideas segun el

método indicaria que son menos viables.

Hasta aqui realizamos un andlisis de las ideas de negocio desde el punto de
vista del emprendedor; ahora es necesario contrastar este "yo pienso" con lo

gue es realmente la necesidad de los posibles clientes.

Previamente conozcamos algo a cerca de la historia del helado.
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1.3.EL HELADO EN LA HISTORIA

Como ocurre con casi todos los alimentos, no se puede afirmar cual es el
origen de los helados, en este sentido reproducimos un texto que nos ilustra

sobre el tema.

“Se supone que fueron los chinos y los arabes quienes descubrieron el uso de
las bebidas frias; mezclaban con miel algunos zumos de frutas silvestres y
luego afiadian nieve. Los califas de Bagdad dieron a estas bebidas el nombre
de sharbets y de esta palabra procede el nombre de “sorbete”. Aunque, en
principio fueron fruto del azar, pronto se convirtieron en un modo diferente y

refrescante de tomar los alimentos.

Se cree que los helados fueron introducidos en el Viejo Continente gracias a
Marco Polo, quién llevo a Italia las primeras recetas de helados preparados
mediante congelacion artificial. El sistema utilizado por los chinos no era el de
enfriar con nieve, sino con agua mezclada con salitre, la cual se hacia circular
por la superficie del exterior de los recipientes que contenian las mezclas para
helados. Si los sorbetes reciben su nombre de los sharbets que preparaban
los califas de Bagdad; este tipo de helados también son conocidos como

“polos” y el apelativo se atribuye a la influencia del aventurero veneciano.” 3

“En Estados Unidos a mediados del siglo XIX se inicid la elaboracién
industrial de helados. Posteriormente, con el desarrollo y perfeccionamiento
de los sistemas de refrigeracion, estos adquirieron un caracter comercial e
industrial llegando, a fines del siglo XX, a convertirse en el postre de consumo

masivo mas popular del mundo.

En 1920, un fabricante de Ohio Harry Burt, puso a la venta el primer helado

de vainilla provisto de un palito de madera para sujetarlo.” *

¥ La Heladerfa en Casa, El Gran Libro de los Helados, Argiielles Aida, 2004, Editorial Océano
Pag. 9-13.
* www.nestle,com.pe

10



Una heladeria que por su peculiaridad ha pasado a formar parte del Libro
Guinness de Records, como la heladeria con mas sabores en el mundo es la
Heladeria Coromoto en Mérida, Venezuela. Ofrece 110 sabores de helados,
aungue en total son 788, entre los cuales podemos mencionar los siguientes:
rosas, espagueti, trucha, pabellén criollo, carne de cangrejo, aji, atun,

camarones al vino, huevas de lisa, champifiones °

Dos regiones o ciudades del Ecuador se han destacado por sus helados, San

Miguel de Salcedo e Ibarra.

San Miguel de Salcedo que se conocié antiguamente como Molleambato es
un canton dedicado a la actividad agropecuaria, y a la fabricacion de muebles
conocidos en todo el pais. Es también una zona ganadera productora de

leche y carne.

De paso por esta ciudad se puede disfrutar de los coloridos helados,
caracterizados por tener varios sabores a manera de pisos; esta es una
tradiciéon que la iniciaron las religiosas del lugar hace mas de cuarenta afios.
Su preparacién es sencilla, se congela capa por capa las diferentes frutas, los
mejores helados del pueblo llevan jugos de frutas de Ambato, crema y leche,

no contienen agua ni maicena.

Al norte del pais en la ciudad de Ibarra encontramos los famosos helados de
paila, siendo uno de los principales locales el de dofia Rosalia Suarez; donde
sus helados se preparan a partir del jugo puro de frutas como: taxo, mora,
guandbana, etc., este jugo es congelado en pailas de bronce colocadas sobre
trozos de hielo con sal.

Los dos mencionados son helados artesanales, que se distinguen de los
elaborados industrialmente por los ingredientes que utilizan; en el industrial se
emplean mas esencias y aromas artificiales, mientras que en el helado
artesanal nada mas tienen cabida los ingredientes naturales siendo su

proceso de fabricacién basicamente el mismo.

$ www.inatur.gov.ve/merida_info2.html

11



1.4.ANALISIS DEL MERCADO

El analisis de mercado se lleva a cabo dentro de un proyecto de iniciativa
empresarial con el fin de hacerse una idea sobre la viabilidad comercial de
una actividad econémica. Es un mecanismo mediante el cual se recoge las
necesidades de los clientes a través de diferentes herramientas como
entrevistas, sondeos de mercado, etc., dependiendo de los objetivos que se

busquen alcanzar.

Nosotros dirigimos el andlisis a nuestros dos clientes principales que son los
consumidores finales y los puntos de venta, a continuacion exponemos la

opinién del consumidor.

Los consumidores

e ¢ Cudles son sus preferencias?
e ¢;Cuando compran?
e ¢ Cuanto compran?
e ¢Por qué compran?

e Do6nde estan?

Hicimos uso del sondeo de mercado, que nos permitié investigar el
comportamiento, las costumbres, los gustos, las preferencias vy las
caracteristicas de los consumidores; para ello definimos los siguientes

objetivos del estudio:

1. Identificar la necesidad real de los posibles clientes
2: Identificar los habitos de consumo

3: ldentificar la frecuencia de consumo de productos similares

Esta investigacion la realizamos mediante encuestas, ejecutadas por la
empresa PROPRAXIS en septiembre de 2005, a nifios que concurrian a los
centros comerciales de la ciudad de Cuenca. El formato de cuestionario se

encuentra detallado en el Anexo 1 -Encuesta a los nifios.

12



Para establecer el tamafio de la muestra recurrimos a los ultimos datos del
Ministerio de Educacion que corresponden al afio 2003, donde observamos
que estaban registrados 482 centros educativos en el Cantén Cuenca, con un
total de 107.935 alumnos. Esta cifra es considerada un universo infinito, es
asi que, con un nivel de confianza del 95% y un error maximo de + /- 12 se

realizaron 63 entrevistas.

A través de esta investigacion, cuyos resultados se pueden observar en el
Anexo 2—-Informe de consumidores finales, los entrevistados fueron nifios y
jovenes comprendidos entre las edades de 8 a 19 afios; del total el 71% tenia
entre 9 y 14 afos, de los cuales el 47,6 % eran mujeres y el 52.4% varones;
se observd que los nifios de este grupo asistian a uno de 17 centros
educativos de la Ciudad conocidos por ser los mas numerosos, y, de algunos
de ellos, deducimos que sus alumnos cuentan con mayores recursos porque
son instituciones particulares cuyos los costos de matricula y pensién son los

mas altos de la region.
Qué nos dijeron:

El 81% afirmaban disponer de $1.00 para su refrigerio, el 19% decia contar
entre $2.00 y $3.00. Entre sus preferencias de consumo estaban en primer
lugar las papas fritas, en segundo lugar los helados, seguidos por

hamburguesas, sanduches, colas entre otros productos.

En cuanto al consumo de helados conocimos que el promedio de compra es
de 2.4 veces por semana, llevando el helado en palito el 44.4% seguido por el
helado tipo Pinguino el 39.7% vy finalmente el saldo se dividi6 entre otras
variedades. En un 72.6% el helado generalmente es consumido solo, cuando
es acompafiado con otro producto, la primera eleccidbn son las galletas
seguidas por las papas, que los podemos considerar productos

complementarios.

Con respecto al precio del producto, el 45% de los nifios compraban helados
con precios hasta $0.25, el 39% hasta $0.50 y, un 16% consumia helados de
hasta $1.00.
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Estos datos que se lograron obtener de la consulta realizada a los nifios, sin
embargo necesitamos ampliar nuestro conocimiento para averiguar con

mayor precision cudél es el tamafio del mercado y como se comporta.

1.4.1. El mercado potencial

Nuestro mercado potencial lo definimos como todos los alumnos que asisten
a los centros educativos del Cantdn Cuenca, medido con la informacion

disponible en el ministerio de Educacion a través de su pagina web.

Tabla 3 Mercado Potencial

Ambito geografico donde se busca colocar Centros Educativos de Cuenca

el producto

Numero de centros educativos de nivel primario 482
y secundario en el area del cantén Cuenca

Alumnos en edad escolar en el cantén Cuenca 107.935

Fuente: Ministerio de Educacion, Direccion de planeamiento de la Educacién,
Sistema Nacional de Estadisticas del Ecuador-SINEC-, cuadro N° 129 afio 2003-

2003.

Por tratarse de una idea de negocios consistente en un emprendimiento de
tipo artesanal familiar, se considero practico segmentar el mercado objetivo,
enfocandonos hacia sectores que probablemente cuenten con mayores
ingresos y consecuentemente sean mas rentables, sin descartar el total en el

futuro.

1.4.2. Segmentando el mercado: Publico objetivo

Nuestro mercado objetivo o mercado meta, son los alumnos de colegios y
escuelas particulares y fiscales que registran mayor numero de estudiantes y
consumen al menos 1 helado semanal. Estas caracteristicas se observan en

20 centros educativos que totalizan 27.202 estudiantes con un promedio de
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1.295 alumnos por centro. Este grupo representa el 25% del tamafio de la

poblacién educativa en Cuenca, que representa el 75% mas rentable.

Una vez establecido nuestro mercado objetivo, realizamos la investigacion
gue explicara con més detalle el comportamiento de nuestro potencial cliente,
es asi que, nos acercamos a los duefios de los bares; ellos nos hablaron a
cerca de sus clientes, el segmento de los helados, sus proveedores y las
cifras aproximadas que se manejan. Las preguntas realizadas las podemos
encontrar en el formato de la encuesta Anexo 3 Cuestionario a duefios de los
bares y sus resultados observarlos en el Anexo 4 Duefios de los bares e

inferencia.

Un primer objetivo era conocer como esta el mercado actual de helados en
los bares de las escuelas y colegios seleccionados. Conocimos que existen
en promedio dos bares por centro educativo, el 60,7% atiende por la mafiana,
35.7% durante todo el dia a un promedio de 648 alumnos por bar. Los duefios
de los bares indicaron que el 72% de los nifios llevan un délar o menos diario
de fiambre, cifra que concuerda con la mencionada por los nifios, donde el
80% respondi6 que llevaba hasta un ddlar. En cuanto a como lo gastan, para
el 38% de los duefios de bares entrevistados, el helado esta entre los 3
productos que mas vende, y para el 72% entre los 5 que mas vende.

El 70% de los entrevistados vende algun tipo de helado industrial, siendo
Pinguino y Topsy los lideres. De los entrevistados el 52% poseen equipo de
frio propio para helados, de ellos el 53% han producido su propio helado, con
un promedio de utilidad del 30%. El promedio de compra de helados en
dolares es de 146 ddlares semanales por bar, es decir 584 ddlares mes, lo
que implica un mercado aproximado de $ 25.000,00 (veinticinco mil délares).
Cuando les preguntamos sobre la intencién de compra de un nuevo producto
con las caracteristicas del helado del proyecto obtuvimos un 25% de

aceptacion.

En cuanto a los proveedores se observa que Pingtino lleva el 84% de las
ventas del lugar donde esta presente. Entre las estrategias que utilizan los

grandes proveedores esta la entrega de equipo de frio y es asi que en el 80%
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de los institutos educativos estudiados, es el proveedor quien ha dotado de

congeladores para exhibir su producto. Otra es el margen de utilidad que
brindan, conocimos que en los helados de palito el promedio que el proveedor
ofrece es del 21%. En cuanto a las entregas del producto en un 89% lo
realizan una vez por semana. En general los distribuidores dicen estar
satisfechos con sus proveedores, sin embargo existe un 12% que considera

al precio como un factor a mejorar.

En conclusion podemos afirmar que el mercado de helados en los centros
educativos es atractivo pero altamente competido, siendo determinante una
estrategia de diferenciacion. Los precios deberan ser competitivos. Otro factor
importante es que para alcanzar una buena rentabilidad por ser un negocio de
volumen, se debera tender a ampliar el mercado, manteniendo un equilibrio

entre el costo beneficio de la inversion.

1.5.DEMANDA Y OFERTA HISTORICA

La demanda, entendida como la cantidad de productos o servicios que las
personas estan dispuestas a comprar o adquirir, debe ser cuantificada, pues

de ella depende el éxito o fracaso de nuestro negocio.

En el estudio encontramos que el grupo de estudiantes analizado consume un
promedio de 2.4 helados por semana, de los cuales el 44% corresponde a
helados en palito, esto equivale a un consumo de 114.901 helados por mes.
La intencién de compra de un nuevo producto con las caracteristicas del
helado del proyecto por parte de los duefios de puntos de venta es del 25%.
Si asumimos que vendemos dos variedades, helados elaborados en base de
agua (Helados tipo 1) y en base de leche (Helados tipo 2). Y calculamos los
helados tipo 1 con un precio de venta al distribuidor de hasta 20 centavos,
produciéndose 12.916 unidades por mes y los helados tipo 2 con un precio de
hasta 26 centavos, con 11.203 unidades por mes, proyectariamos unas
ventas mensuales de USD$ 5.497,98, con un margen del 30% al distribuidor
igual al obtenido al fabricado por ellos mismos, tomando en cuenta que el
sector otorga alrededor del 21%.
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Preferencia helado en palito 0.44
Promedio de compra de helados 2.4
Numero de helados de palito por semana 28,725
Numero de helados de palito por mes 114,901
Helados de hasta 25 ctvs. por mes - Tipo 1 51,706
Helados de 26 hasta 50 ctvs. por mes - Tipo 2 44,811
Helados de 51 ctvs. hasta 75 ctvs. por mes 6,894

Helados de 76 ctvs. hasta 1 délar por mes 11,490

Interés en comprar el producto de duefios de los bares por mes 1,724

Precio de venta al detallista Tipo 1 0.20
Precio de venta al detallista Tipo 2 0.26
Intencién de compra 0.25
Intencion de compra tipo 1 12,926
Intencion de compra tipo 2 11,203
Valor en délares tipo 1 2,585.20
Valor en délares tipo 2 2,912.78

Ventas totales por mes al detallista 5,497.78

En cuanto a la oferta, podemos observar en el cuadro que los nifios cuentan
con una gran variedad de helado de tipo industrial, factor que muestra una
oportunidad para el tipo de helado de nuestra propuesta. Este punto lo debio
haber analizado Pingiino ya que ultimamente ofrece su producto artesanal a
un precio de USD 0.50 y se agota muy rdpidamente.
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llustracion 1 Porcentajes de compra entre diferentes proveedores
de helado
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1.6.EL MERCADO DE HELADOS

Para conocer el sector de los helados hemos recurrido a la informacién que
se dispone de manera publica a través de los diarios de nuestro pais ya que
la informacion directa de las empresas del sector es guardada con mucho
sigilo.

Averiguamos que el consumo per cépita de helado en el pais es considerado
bajo: apenas llega a los 1,6 litros al afio, mientras que en mercados como
Chile es de 6,5 litros y en Brasil y Argentina, de 3 litros. °,

Pinglino, de Unilever Ecuador, domina el mercado y esta presente en el pais
hace 56 afos. Es la primera empresa que ha implementado estrategias para
aumentar el consumo en el pais. Actualmente, produce cerca de 100
productos y es lider en el segmento de postres frios, con un 60% de
participacion. El segundo puesto lo ocupa IL Gelato, con 30%, y el resto del

pastel se lo disputan las marcas Topsy, Ginos y Trendy’.

6 El diario HOY, pagina Dinero. Jueves 3 de Marzo de 2005, articulo “El helado preferido en el Ecuador cuesta $0,10”

" Ibid.
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llustracion 2 Consumo de Helados, fuente Diario Hoy
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Segun analistas, existe un enorme nicho que no es aprovechado por las
grandes empresas y que es atendido principalmente en Quito por marcas que
ofrecen helados por $0,10, entre las que estdn Esquimo, Zanzibar y
Coqueiros®. De acuerdo a nuestra investigacion, en la ciudad de Quito
(agosto, 2005), se verificd que estas marcas cobran el valor de $ 1,00 por
helado en palito elaborado con fruta.

Hay una gran cantidad de puntos de venta moviles que existen en las grandes
ciudades del pais consistentes en carritos, vendedores ambulantes,
farmacias, tiendas de video, estaciones de servicio, librerias, etc.

Los analistas aseguran que en el Ecuador el helado aun es considerado como
una golosina y, por lo tanto, entra en el segmento de los productos de lujo,
ellos creen que la tendencia del consumo en la Sierra y en la Costa apunta a

los helados de palito, cuyos precios oscilan entre $0,10 y $0,60°.

El Instituto Nacional de Estadisticas y Censos INEC en la ultima encuesta de
hogares, incluy6 al helado en el grupo de productos que forman la canasta

familiar y que se utiliza para medir el comportamiento de la inflacion™®.

® Ibid.

* Ibid.

19 Metodologia del indice de Precios al Consumidor IPC, Quito enero 2005, Instituto Nacional
de Estadisticas y Censos INEC. Cuadro A.3: Estructura de la Canasta de Articulos (bienes y
servicios) del IPC.
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En cuanto a la imagen, son los personajes infantiles de moda los utilizados

por las fabricas de helados para elevar sus ventas.

En Cuenca la tendencia es mantener cierta fidelidad a las marcas, asi, en
aguellos lugares en los cuales ingresa Pinglino, abarca el 84% de las ventas
de su producto, lo que significa que existe mayor posibilidad de penetracion
en aquellos lugares donde estan presentes otras marcas, Pinglino permite

nada mas un reducido 16%.

1.7.LA COMPETENCIA, SERVICIOS, Y TECNOLOGIA

EL ENTORNO EMPRESARIAL

Parte del Andlisis de Mercado es el analisis del entorno empresarial;
estudiamos a las empresas que se encuentran en el rubro para conocer el
nivel de competitividad existente, es decir la capacidad de disefiar, producir y
comercializar bienes y servicios mejores y/o més baratos hecho que beneficia
a la poblacion en su conjunto; esta informacién nos permitira tomar mejores

decisiones y establecer adecuadas estrategias de ingreso al mercado

Entre las empresas que se encuentran en el rubro se debe hacer dos
distinciones, aquellas empresas grandes que producen helado de tipo
industrial donde Pinglino y Topsy son los lideres indiscutibles en la
localidad™, otra empresa, la chilena Trendy muestra un crecimiento
sostenido con precios bajos. Todas estas empresas gozan de un alto
prestigio, proveen sus propios exhibidores a cada punto de venta, tienen
buenos disefios, producen bienes a menores costos por el volumen, otorgan
beneficios como seguros a sus distribuidores; las barreras de entrada son
muy altas por la inversion. No elaboran helado artesanal con excepcion de
Pinglino que acaba de lanzar su linea de helado casero a costos mas altos

gue su helado industrial.

11 Estudio de Mercado Propraxis a duefios de bares de escuelas y colegios
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En el campo de los alimentos el atributo del sabor es quiza el mas valorado
por el cliente; esto abre diferentes posibilidades para una empresa que
puede diferenciarse con su propia caracteristica y encontrar su espacio de

mercado.

El otro grupo lo conforman los productores de helado de tipo artesanal que
elaboran en pequefia escala, sus costos de produccion son mas altos, pero,
tienen su espacio que les permite mantenerse, algunos ejemplos de estas
empresas en la localidad son: Helado Cocorico que atiende en sus propios
locales ubicados cerca de los centros educativos y alcanzan ventas de hasta
800 helados al dia a un precio de 40 centavos®?, otro son los Helados “La
tienda” a 50 centavos con ventas aproximadas de 1.000 helados / dia. En
este espacio se abren una cantidad de competidores constituidos por los
duefios de bares y tiendas, las barreras de entrada en este caso no son muy
altas, por lo tanto no es dificil que aparezcan nuevos competidores, aspecto
debe ser considerado dentro de las posibles amenazas. La forma de
produccién, el embalaje y la distribucién en este grupo no alcanza grandes

cantidades, lo que no les permite mejorar sus costos.

Existen otros competidores como los llamados productos sustitutos que son
aquellos que satisfacen las mismas necesidades, y representan una
alternativa al producto, de tal manera que es importante estar atento a su
comportamiento, en esta clasificacion estarian los bolos, refrescos, yogures,
bebidas gaseosas, bebidas lacteas con variedad de marcas, entre otros. No
conseguimos informacién sobre el consumo de bolos en el pais, el principal
competidor. Nada mas averiguamos que la empresa Quala Ecuador, elabora
los bolos Bon Ice que vende en $ 0,15; cinco adicionales a su valor de
lanzamiento. Este producto tiene la ventaja del costo y su envase le permite

trasladarse sin equipo de frio ya que no pierde su forma.

De otra parte los llamados Productos Complementarios son aquellos
productos que necesitan de otros para satisfacer la necesidad de sus

consumidores y pueden resultar atractivos al pensar en alianzas estratégicas,

12 Diario la Tarde, seccién Economia, viernes 16 de diciembre de 2005
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un ejemplo son los pasteles, galletas, barquillos, papas, etc., que son

interesantes acompaifantes del helado.

Andlisis Interno

Como futura empresa, hemos analizado los siguientes aspectos

Es importante contar con una parte de recursos propios, tener
abierta la posibilidad de participacion de socios, asi como, la
capacidad de acceso al crédito con un apalancamiento equilibrado
gue constituye el recurso menos costoso. En la regién del austro
del pais se cuenta con el apoyo de la Corporacién Financiera
Nacional-CFN, que actualmente ha sido autorizada para actuar
como banca de primer piso, en la concesion de créditos con tasas
de interés y plazos preferenciales asi como el Banco Nacional de
Fomento que otorga créditos de hasta USD 5.000 con el 5% de
interés a 5 afios plazo; de otra parte estan las instituciones del
sistema financiero privado que otorgan crédito al sector productivo,
con porcentajes de hasta el 60% o 70% del total de la inversién, asi
mismo, con tasas de interés mas bajas que para el sector
comercial. En ambos casos, los plazos dependeran del destino del
proyecto, para ello se debe presentar garantias prendarias o

hipotecarias.

La elaboracion de helados requiere de personal calificado con
conocimiento de la formulacién y del proceso productivo, que
hagan cumplir las normas técnicas y de higiene exigidas y, que sea
capaz de guiar al personal no calificado. Debera contar con
personal que realice la planificacion, administracién y control del
proceso. Este factor como lo mencionamos anteriormente es una

de las fortalezas del proyecto.

En la determinacion del espacio fisico de trabajo es importante

considerar el cumplimiento de las normas sanitarias y de ingenieria

22



del proyecto, asi como los costos y las diferentes opciones de pago

como la compra o el alquiler.

— Una produccion de helados artesanales puede iniciar con equipo
basico consistente en ollas industriales, congeladores, cocinas y
otros utensilios, facilmente encontrado en la localidad. Un
crecimiento sostenido del mercado puede requerir mayor inversion
en equipo de proceso industrial, pero es mucho mas costoso. En
ese caso, se debera analizar el costo beneficio que representa la
inversion. En la regién de estudio se cuenta con proveedores de

proyecciones de venta.

— Deberemos considerar la posibilidad de alianzas estratégicas con
los proveedores de materia prima, como lacteos, fruta, huevos,

azUcar, etc.

— Los mayores consumidores de helado, en todas partes del mundo,
son los nifios, es asi que los duefios de puntos de venta de
refrigerios de las escuelas y colegios son elementos clave para dar
a conocer el producto. Sin embargo en el futuro se debera
considerar la ampliacién de la cadena de distribucion.

1.8.VENTAJA COMPETITIVA DEL NEGOCIO O
EMPRESA

Lo que haria posible la existencia y crecimiento de un nuevo negocio, por ser
una caracteristica que dificilmente puede igualar la competencia, estaria dada

por la coincidencia de los siguientes factores:

— Tener un alto conocimiento sobre el negocio debido a los estudios
realizados.

— Contar con la tecnologia especializada

— Contar con personal altamente capacitado y especializado

— Alcanzar costos de produccion, distribucion y/o transporte rentables
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— Y principalmente por la diferenciacién en sabor, higiene y calidad del

producto.

Todos estos factores coinciden en la futura empresa, lo que hace pesar que
tendria el éxito esperado si se desarrolla dentro de una planificacion en la
cual plasme de manera clara sus objetivos y realice las evaluaciones y

ajustes necesarios.

1.9.CONCLUSIONES DE OFERTA'Y DEMANDA

1. Una ‘idea de negocios’, es una descripcién corta, precisa y clara del
negocio que se desee emprender, apuntando a cubrir las necesidades

del cliente, mas las expectativas de utilidad.

2. Nuestro ‘mercado objetivo’, estd conformado por la poblacién
escolar urbana del canton Cuenca, que representa el 25% del
universo, con 20 centros educativos que totalizan 27.202 estudiantes.
Ellos Consumen un promedio de 2,4 helados por semana, con precios

que oscilan entre 10 y 50 centavos.

3. El 25% de los duefios de los puntos de venta tienen la intencion de
comprar un nuevo producto -con las caracteristicas del helado del
proyecto-; en base a esta cifra calculamos que podriamos vender
minimo 11.203 unidades por mes, cantidad que se podrian

incrementar con un buen plan de publicidad y mercadeo.

4. El 70% de bares escolares ofrecen helado de tipo industrial. De este

porcentaje, un 12% desearia obtener mejores condiciones en precios.
5. Pinglino de Unilever Ecuador domina el mercado local, con un 60%
de participacion, IL Gelato, con el 30%. El porcentaje restante se

disputan marcas menos conocidas.

6. Si bien la tendencia en Cuenca es mantener cierta fidelidad a las

marcas tradicionalmente conocidas el segmento es muy sensible a la
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publicidad. No obstante, el éxito de impulsar una nueva marca (de
helado) en la ciudad, dependera de factores técnicos, humanos v,

sobre todo, de proyectar el negocio con vision empresarial.

La estrategia de diferenciacion, es el punto clave en el éxito del negocio aqui
propuesto, debido a que la oferta es altamente competitiva. Esta
diferenciaciéon debera estar identificada por el sabor a fruta natural del
producto, la variedad, la imagen y la higiene que proyecte en el manejo del

producto, un precio competitivo y la fuerza de venta junto con la publicidad.
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CAPITULO II
2 INGENIERIA DEL PROYECTO

2.1 DESCRIPCION DEL PRODUCTO

Elaboraremos helados en palito con fruta natural en dos variedades, los del
tipo 1 en una base de agua potable con azlcares, y los del tipo 2 sobre una

base de leche pasteurizada, crema de leche y azucar;

Formulacidn: Requerimientos de materia prima por unidad de produccién

Costo
Para moldes de 28 unidades de por
1.8 Its unidad
Helado con base lactea: 87 helados 0.096
Cantidad Costo

Leche 3 litros $1.50

Crema 1 litro $2.00

Azlcar 810 grs $0.60

Estabilizante 20 grs $0.24

Fruta 1 kilo $4.00

Costo total materia prima por
lote 5834
Helado en agua: 67 helados 0.075
Cantidad Costo

Agua 3 litros $0.60

Azlcar 607.5 grs $0.55

Estabilizante 10 grs $0.12

Fruta 900 grs $3.75

Costo total materia prima por

lote $5.02

Cumplirdn con las normas de salubridad y calidad establecidas en la

legislacion ecuatoriana en cuanto a alimentos procesados.
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2.1.1 REQUERIMIENTOS TECNICOS®

Los helados cumpliran los requisitos fisicoquimicos indicados en la tabla 1

Tabla 1 Requisitos fisico quimicos

Clase de De De De De

helado/Requisito crema |leche fruta agua
de leche

Grasa total, % m/m, | 8 1.8 - -—-

min

Grasa lactea, % m/m, |8 1.8

min

Grasa vegetal, % m/m,

min

Solidos totales, % m/m, | 32 27 20 15
min

Proteina lactea, % m/m, | 2.5 1.8 0
min (N x 6,38)

Ensayo de fosfatasa | Negativo | Negativo

alcalina

Peso / volumen, g/l min 475 475 475

Acidez como acido | ---

lactico, % m/m, min

Colesterol Min 0.10 0.10

Colorantes

REQUISITOS COMPLEMENTARIOS

El producto sera preparado y manipulado de conformidad con lo establecido
en la Legislacion Nacional vigente sobre Buenas Préacticas de Manufactura,
para Alimentos Procesados. Desde la produccion del helado hasta el punto de

consumo, los productos estaran sujetos a una serie de medidas de control,

3 Norma Técnica Ecuatoriana NTE INEN 706:2005 Primera Edicién, Requisitos para la
produccion de Helados. Normas CODEX Alimentario.
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que demostrardn que han logrado el grado apropiado de proteccion de la
salud publica.

En cuanto al rotulado y envasado del producto, cumplira con lo indicado en
las normas INEN. Asi mismo, la comercializacion de estos productos cumplira
con lo dispuesto en las Regulaciones dictadas con sujecion a la Ley de Pesas

y Medidas.

Los envases de los helados seran de material y forma tal que daran al
producto una adecuada proteccion durante el almacenamiento, transporte y

expendio y tendran un cierre adecuado que impedira la contaminacion.

Requerimientos de la fabrica, de la maquinaria

La tecnologia necesaria para la produccion de los helados es la siguiente:

Detalle de Inversiones Monto
1|2 Congeladores $1.400
2 | 24 Moldes (28 helados cada uno) $6.500
5|1 Balanza $280
6 | 1 Termdmetro digital $230
7 | 1 Cocina industrial $120
8 | Muebles $300
9 | Utensilios $200
10 | 1 Batidora industrial $1.700

Con este equipo podriamos producir 161.280 helados por mes, ya que los 24
moldes tienen capacidad para 28 helados cada uno y seran utilizados 20 dias
al mes, los doce meses del afio; considerando que el tiempo de congelacion
demora 4 horas. La produccién podria duplicarse si se hacen dos turnos de

congelacion.

2.2 PLANTA DE PRODUCCION ARTESANAL

Localizacién, Disefio, Construccion y Areas Externas
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La Planta estara ubicada en la parte posterior de la vivienda ubicada en la

calle Calicuchima 4-84 y Paseo de los Cafaris, cuenta en un area de
construccién de 10.89m por 5m, separada del area de habitacién, dispondra
de todos los servicios béasicos, asi como vias de acceso pavimentadas y

mantenidas.

La construccion estara adecuada para el funcionamiento de una planta
procesadora de alimentos para el consumo humano, con ambientes de
procesamiento, envasado y almacenamiento con una separacion fisica para
impedir la contaminacién cruzada. Dejando espacios para la circulacion del
personal y el traslado de materias primas, materiales de empaque y productos
terminados. Los pisos y paredes deberan soportar humedad permanente y

facilitar su limpieza.

Dispondra de una bodega de materias primas e insumos, una bodega para
producto terminado y un laboratorio para el control de puntos criticos de la
produccién, tales como, preparacion de mezclas bases (muestra 1 de control),
combinacién con pulpas (muestra 2 de control) y enfundado de producto
terminado (muestra 3 de control). Se determinaran parametros importantes

de control: ph, acidez, crecimiento de microorganismos.
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Distribuciéon de Areas (Layout)

Las areas estaran distribuidas y sefalizadas de acuerdo al flujo del
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llustracion 3 Distribucion de areas
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llustracién 4 Layout
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2.3 NECESIDADES DE RECURSOS HUMANOS

Equipo de trabajo

Administrador -

Sera el responsable del proceso administrativo y de ventas asi como de llevar

la contabilidad de la empresa.
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Responsable de Produccion - Control de Calidad y Aseguramiento -

Profesional Quimico

Elaborard el plan de produccién y dirigir4 la ejecucion de las operaciones

productivas.

Realizara los analisis de control de calidad de las materias primas, productos
en proceso y productos terminados de acuerdo a las normas INEN y al
CODEX Alimentario.

Sera responsable del aseguramiento de calidad tanto en los procesos de
produccién como en lo referente a los procesos de capacitacion del personal
y verificar& el cumplimiento de las buenas practicas de higiene.

Recepcion de Materias Primas, Acondicionamiento Dosificacién vy

Mezcla - Personal Calificado

Serda el responsable de verificar el ingreso de las cantidades requeridas de
materias primas. Realizara la dosificacion y mezcla tanto de los ingredientes

de acuerdo a la formulacion establecida por el Responsable de Produccion.
Envasado - Embalaje y Almacenamiento — Personal Calificado

Tendréa a su cargo la operacién de empacado y sellado.
Serda el personal entrenado que se requiere para completar las operaciones

de produccién, almacenamiento y entrega de producto al transportista.

llustracién 5 Organigrama

Contabilidad

lefe de
Produccion
L
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2.4 LOS EQUIPOS Y EL PROCESO DE PRODUCCION

Descripcién de los equipos

Todos los equipos de la linea de preparacién de materias primas, mezcla

congelamiento y envasado estaran disefiados, construidos, instalados y

mantenidos de tal manera que se evite la contaminacion del alimento, seran

de facil limpieza para que permitan desempefiar adecuadamente el uso

previsto.

Estaran instalados y ubicados segun la légica del proceso tecnoldgico, desde

la recepcion de materia prima hasta el envasado y embalaje de los productos.

A continuacion se detallan los equipos:

Vida Util

Detalle de Inversiones Monto en Aios
1|2 Congeladores $1,400 10
2 | 24 Moldes (28 helados cada uno) $6,500 10
3 | Despulpadora $2,000 10
4 | Exhibidores $2,000 10
5 |Balanza $280 10
6 | Termdémetro $230 10
7 | Cocina industrial $120 10
8 | Muebles $300 10
9 | Utensilios: ollas, cucharas, etc. $200 10
10 | Batidora $1,700 10

Total Inversién $14,730

Descripcion del proceso

En el proceso de produccion distinguimos las siguientes etapas:

- Recepcion de materias primas

- Pesaje y preparacion del producto
- Mezcla, Homogeneizacién y Pasteurizacion;
- Congelacion
- Envasado, embalaje y almacenamiento
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- Limpieza, Mantenimiento y calibracion de Equipos

Recepcién de materia prima

Toda la materia prima, previo a su uso para la fabricacién, sera inspeccionada
y sometida a analisis de laboratorio, cuando asi se requiera. EI manejo de las
materias primas se hara en condiciones que eviten cualquier contaminacién o

alteracion.

Pesaje y preparacion del producto

Se pesara los materiales de acuerdo con la formulacion y se preparara para

los procesos siguientes, esto incluye lavado y seleccion
Mezcla, Homogeneizacion y Pasteurizacion

Se tomard los ingredientes ya listos se procederd a porcionarlos en la

cantidad requerida y adicionados de acuerdo a la secuencia establecida.

Los ingredientes liquidos seran colocados en contenedores y se iniciara la
agitacion y calentamiento. El calentamiento sera ejecutado para disolver la
grasa, asi como los azucares y los estabilizantes. Los ingredientes secos
como el azucar se afiadira mientras la parte liquida esta en agitacion y antes
gue la temperatura alcance 50°C. Los materiales que dan color y sabor al
helado deben ser colocados en la mezcla fria, después de la maduracion.

Homogeneizacion

Todas las mezclas de helado que contienen grasas, seran homogeneizadas
(batidas). Su finalidad es mejorar las caracteristicas de batido de la mezcla y
del cuerpo, ademas de dar una textura blanda al helado. La
homogeneizacion consiste en quebrar o reducir el tamafio de los glébulos de

emulsién, haciéndolos uniformes.
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Pasteurizacion

Por razones bacteriologicas, la mezcla deber4d ser pasteurizada.
Pasteurizacion es el tratamiento térmico destinado a destruir todos los
microorganismos patégenos (microorganismos capaces de producir
enfermedades) de la mezcla de helado. El éxito de la pasteurizacion
depende de factores como: tomar precauciones para evitar una re-
contaminacién del producto en las etapas post pasteurizacién. Todos los
equipamientos y utensilios con los cuales el producto tendra algin contacto,

deben estar bien limpios e higienizados.

Después del calentamiento, la mezcla se enfriard a 4° C en el menor tiempo
posible (shock térmico). El enfriamiento de la mezcla evitara que los
microorganismos no-patdégenos restantes se multipliguen. El producto

pasteurizado se mantendré bajo refrigeracion.
Maduracion

Después del enfriamiento de la mezcla, esta deberd ser madurada. En esta
fase, es complementada la adicion de los ingredientes sensibles al
tratamiento térmico, como jugos de frutas, pulpas, esencias, etc. En esta fase,
ocurre la solidificacion de las grasas y la viscosidad aumenta debido a la
hidratacién de las proteinas de la leche y estabilizantes, que absorben el agua

libre.

Congelacion

Esta es una de las operaciones mas importantes, ya que de ella depende la
calidad, el ingreso y el sabor del producto final.

Se colocara la mezcla en los moldes, se insertara el palito.

El proceso de congelacion y endurecimiento se realizard en congeladores a

la temperatura de -25°C.
Envasado, embalaje y almacenamiento

Para cubrir el producto utilizaremos papel biorientado laminado para

alimentos, de 40 micrones de grosor. Cada funda sera codificada por la
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maquina con su correspondiente fecha de elaboracién, fecha de vencimiento

y nimero de lote.

Para que el endurecimiento sea rapido, existen varios factores que deben ser

llevados en consideracion, como:

e tamafo y forma de los embalajes;

e circulaciéon del aire (evitar el aire parado), observandose que, los
embalajes proximos al evaporador endurecen mas rapidamente;

e composicién de la mezcla - se nota que la cantidad de sdélidos totales
tiene influencia en el tiempo de endurecimiento. Mayor cantidad

requerira mayor tiempo.

Se verificard que cada una de las fundas tenga un correcto sellado para ser
embaladas en cajas de carton corrugado, cada caja serd codificada de
acuerdo a la fecha de fabricacion, fecha de vencimiento, nimero de lote y
sabor.

Las cajas una vez selladas seran llevadas a los congeladores de la bodega
de producto terminado donde se mantendrdn a la espera de su

correspondiente salida.
Limpieza Mantenimiento y calibracién de Equipos

Antes de iniciar la fabricacién de cada lote se verificard que todos los equipos
y accesorios estén en buen estado de funcionamiento, asi como la
elaboracion de los registros de mantenimiento y calibracion.

La limpieza y el orden son factores prioritarios en el &rea de produccién. Los

equipos seran limpiados diariamente después de cada jornada.
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FLUJOGRAMA DE PRODUCCION DE HELADOS EN PALITO

Recepciéon de Materias Primas

Almacenamiento
a Temperatura
Ambiente

Almacenamiento
en Refrigeracion

Pesaje de Ingredientes

Base Acuosa Base Lactea

Mezcla

Homogenizacion

Maduracién

Colocacion en los moldes

Insercion del Palito

Congelacion

Extraccion

Embalaje

Almacenamiento

llustracién 6 Flujograma de produccion



2.5 ASEGURAMIENTO Y CONTROL DE CALIDAD

Son todas aquellas acciones planificadas y sistematicas necesarias para
proporcionar la confianza adecuada de que un producto, cumpla los requisitos

de calidad establecidos.

Las materias primas, asi como el producto terminado seran analizados en el
laboratorio de control de calidad con el proposito de verificar que estos
cumplan con las especificaciones técnicas establecidas por la empresa. El
Sistema de Control de calidad sera preventivo y cubrira todas las etapas del
proceso desde la compra de materia prima hasta la entrega de los productos

terminados. Este incluye:

o Especificaciones técnicas que definiran la calidad de las materias
primas y productos elaborados e incluira también criterios claros para la

aceptacion y liberacion asi como el rechazo.

o Documentacion sobre la planta, equipos y procesos.
o Instructivos técnicos para el manejo de equipos.
o Normas y procedimientos para el control de todas las etapas del

proceso, particularmente de los puntos criticos.

o Normas para la higiene del area de produccion.

o Planes de muestreo, procedimientos de laboratorio donde se incluye
las especificaciones y métodos de laboratorio reconocidos oficialmente.

o Capacitacion continda para el personal responsable del area de

produccién.

Puntos de aseguramiento de la calidad en el proceso

— Materia prima de acuerdo con las normas establecidas
— Productos en Proceso
— Producto terminado

Registro de Datos
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Todos los datos de control del proceso que incluyen los valores de materia

prima, temperatura, pesos, y analisis microbioldgicos; asi como también las
planillas de control de higiene y limpieza de cada area de la planta, seran

registrados diariamente y archivados por un afio.
Monitoreo y Evaluacion

El monitoreo y evaluacion del Programa de Control de Calidad, se realizara

rutinariamente dentro de la Empresa.

2.6 LIMPIEZA E HIGIENE, CONTROL DE PLAGASy
MANEJO DE DESECHOS SOLIDOS

La limpieza y desinfeccibn se mantendran en todas las instalaciones y
equipos de la planta, incluiran: bodegas, bafios, equipos, instalaciones,

utensilios y herramientas.

Se establecera un control de plagas aplicable a todas las éareas del
establecimiento: recepcion de materia prima, almacenamiento, bodega de
producto terminado, distribucién e incluso vehiculos de acarreo y reparto. Asi

también el procedimiento para el manejo de desechos solidos

2.7 PROCEDIMIENTO Y CAPACITACION SOBRE
HIGIENE PERSONAL

La aplicacion correcta de las Buenas Practicas de Manufactura exige que el
personal que labora en las areas donde se pone en contacto con las materias
primas, producto en proceso, material de empaque, producto terminado,
equipos y utensilios cumpla con las normas de Higiene Personal, tomando
conciencia de que su cuidado y limpieza influye mucho en la calidad de los
alimentos que se elaboran ya que su destino es para consumo humano. Se
estableceran los lineamientos generales de higiene que debe cumplir el

personal que ingrese a laborar en las areas de produccion.
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NORMAS GENERALES DE SEGURIDAD

Se estableceran las normas de seguridad generales para la planta de
produccién con el fin de proporcionar los lineamientos basicos para evitar
accidentes. Asi como definir responsabilidades y realizar el entrenamiento en

el Procedimiento Estandar de Seguridad.

2.8 NORMATIVA PARA LEGALIZAR EL
FUNCIONAMIENTO DE LA EMPRESA:

Las caracteristicas del negocio en cuanto a su proceso de produccion tiene el
predominio de la labor manual, con auxilio de maquinas, equipo Yy
herramientas lo cual le permiten acogerse a los beneficios de la Ley de
Fomento Artesanal; considerando ademas que sus activos fijos, excluyendo
edificios y terrenos, no sobrepasen el 25% del monto asignado a la Pequefia
Industria, es decir USD 28 000 délares; y que Las personas que trabajaran en
el taller no excederan de 15 operarios y 5 aprendices, incluido el duefio del
taller. Para ello es necesario obtener el Acuerdo Interministerial de
calificacion artesanal en el Ministerio de Industrias Comercio Integraciéon y
Pesca - MICIP.

Entre algunos beneficios estan la exoneracion total a los insumos y derechos
gue graven la exportacion de los articulos y productos de la artesania;
exoneracion de ciertos impuestos, derechos, timbres; aprovechamiento de
régimen de depreciacion acelerada de la maquinaria y equipos auxiliares;
certificacion salarial para aplicacion de los regimenes especiales salariales
que se expidieran para el sector de conformidad con la Ley. La proteccion del
seguro social artesanal se extenderd a los trabajadores que constituyen el
grupo familiar, inclusive el conyuge del artesano que contribuya con su trabajo

para el funcionamiento de su taller.
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PERMISOS DE FUNCIONAMIENTO, PERMISOS SANITARIOS.

Las plantas procesadoras de alimentos, deberan sujetarse a los requisitos las
normas sanitarias, de organizacion y saneamiento ambiental, seguridad e
higiene, establecidas en el Cédigo de la Salud vigente y debera obtener el
certificado de salud respectivo

Para efectos de pago de tasas, se clasificaran de acuerdo a su capacidad

fisica instalada en artesania.

Todas las plantas procesadoras de alimentos que funcionen en el territorio
nacional deberan contar con el permiso de funcionamiento otorgado por la

Direccion Provincial de Salud.

Los alimentos de fabricacién artesanal y micro empresarial considerados de
alto riesgo epidemiol6gico como los productos lacteos, estan sujetos a la

obtencion del Registro  Sanitario, previa su  comercializacion.
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CAPITULO Il

3 ESTRATEGIA

3.1 INTRODUCCION

En la mayoria de las estrategias administrativas existen elementos cuyo
objetivo comun es conseguir productos y servicios con calidad, que eleven la
productividad y competitividad de la empresa para alcanzar la mayor

participacién de mercado con mejor rentabilidad.

El plan estratégico es el proceso que permite construir un puente entre la
situacion actual y el futuro deseado. La planificacion estratégica considera
tres etapas: la formulacion, la implementacion y el control; la primera etapa
parte de una vision de creacion de una persona a la que podemos llamar
emprendedor, basada en su experiencia, conocimiento y la identificacion de
una oportunidad, donde se reflejan sus principios y valores, unidos a una
actitud o intencion de dar vida a su vision, la cual debera tener una razon de

ser, un para qué o una mision.

Una vez definida la misién y la vision, dentro de la etapa de formulacion,
realizamos lo que se denomina el FODA, que es un analisis la situacion
actual, hacemos una evaluacion del entorno que nos revelara oportunidades
y amenazas, siendo la metodologia de las cinco fuerzas de Porter una buena
herramienta; existen fuerzas externas claves a valorar como son econémicas,
sociales culturales, demograficas y ambientales; politicas, gubernamentales y
legales; tecnoldgicas y competitivas. Asi mismo, debemos realizar una
evaluacion interna sobre nuestra capacidad administrativa, el recurso
humano, el marketing, las finanzas, la produccion, la investigacién y los
sistemas de informacion; esta tarea nos ayudard a identificar nuestras
fortalezas y debilidades. Esta tarea nos ayudara para formular estrategias
que aprovechando de nuestras fortalezas nos llevaran a sacar ventaja de las

oportunidades y reducir el impacto de las amenazas.
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Sobre la base misién, vision y andlisis FODA se definiran también los
objetivos estratégicos a largo plazo y las estrategias que nos llevaran a

alcanzarlos.

Como parte de la etapa de implementacidon o ejecucion se elaboraran los
planes y proyectos, se definiran politicas, los objetivos a corto plazo y los

recursos necesarios. Ahora es momento de la ejecucion.

Finalmente y de manera continua, se debera realizar una revision estratégica,
una evaluacion y control a fin de corregir de ser necesario y hacer los ajustes

gue nos lleven a conseguir lo deseado.

3.2 DEFINICION DE MISION, VISION PRINCIPIOS Y
VALORES

FRULATO
Misién

“Frulato ofrece a nuestros clientes de todas las edades la opcion de escoger
los helados de fruta natural, mas ricos y variados, elaborados con alta calidad,
a precios competitivos, preparados por personal calificado, que busca

contribuir a proteger la salud y el medio ambiente”.
Vision

Somos reconocidos como los mejores fabricantes de helado, que mantienen
siempre la calidad e innovacion en sus productos, estamos considerados un
modelo de emprendimiento en la region, con personal que entiende las
necesidades de sus clientes, trabaja dentro de un ambiente laboral
estimulante, aprovecha de manera 6ptima sus recursos, sus inversionistas se

sienten satisfechos e integrados con la comunidad.
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Definicion de principios y valores

El equipo de trabajo de FRULATO esta comprometido con la satisfaccién a
nuestros clientes, es creativo, entusiastay disfruta lo que hace y busca
impulsar el mercado del helado artesanal. Se adapta a los cambios
buscando la superacion continua, es honesto, responsable, respetuoso

con personas y bienes.

3.3 ANALISIS FODA

Hemos analizado a la empresa desde dos angulos diferenciados, por una
parte las debilidades y fortalezas que son aquellos elementos internos que la
caracterizan, tomando en consideracion cinco factores, el recurso humano y
su cultura; la estructura y la infraestructura, el proceso de produccion; el
producto y finalmente el mercado y nuestros clientes. De otra parte las
amenazas que hay indicios de que lleguen a serlo y oportunidades que
pueden presentarse dependiendo de la evolucién del entorno y que son
elementos externos a la empresa, ayudados por las 5 fuerzas de Porter.
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FORTALEZAS DEBILIDADES
F1 | Tenemos el personal idéneo para cada puesto | D1 Nos falta experiencia en el negocio
F2 | Somos flexibles y adaptables al cambio D2 Sentimos temor a lo desconocido
F3 | Estamos comprometidos con el consumidor, el | D3 Las barreras de entrada y de salida de la
entorno y la empresa industria en cuanto a tecnologia de
produccién a nivel artesanal son bajas, pero
en cuanto a gastos en publicidad son altas
F4 |Tenemos una cultura emprendedora visionaria | D4 Aln no se cuenta con contactos de
y decidida proveedores ni con cadenas de distribucion
F5 | Tenemos los recursos financieros necesarios | D5 El margen comercial es pequefio
F6 | Tenemos una estrategia definida D6 No conocemos a fondo el mercado
F7 |La tecnologia de produccién es sencilla y facil
de adquirir
F8 |[Vamos a producir con mejor calidad que la
competencia
F9 | Nuestras instalaciones son adecuadas
F10 | Tenemos experiencia en la adquisicion de
fondos
F11 | El proceso esta definido y es flexible
F12 | Tenemos el conocimiento técnico del proceso
F13 | Existe adecuada planificacién y control
F14 | Se cuenta con tecnologia de informacion
adecuada
F15 | Se tiene el conocimiento administrativo
F16 | El producto tiene elevado valor nutricional
F17 | El producto cuenta con variedad de sabores
diferentes a los que hay en el mercado
F18 | El producto tiene buena presentacion, tamafo
y precio
F19 |El tamafio de la empresa nos permite

acogernos a los beneficios de la Ley de
Fomento Artesanal
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OPORTUNIDADES

AMENAZAS

O1 |Crear la marca FRULATO, mediante la|Al La entrada de nuevos competidores
publicidad, la proteccion de la marca
registrada en los productos, la innovacién y
el énfasis en la 6ptima calidad del con una
imagen de saludable y deliciosa a la vez.

02 |Lograr la tecnificacion del proceso,|A2 La preferencia de los consumidores por
abaratar costos, la disminucién de productos de compaiiias ya establecidas
desperdicios para asi encontrar una
ventaja competitiva adicional.

03 | Ofrecer una gran diferenciacion en sabor y|A3 Las economias de escala de compafiias ya
calidad establecidas

O5 | Ampliar nuestro mercado meta A4 El poder de negociacion de los consumidores

es alto, ellos eligen entre varias alternativas.

O6 |Podemos aprovechar las nuevas tecnologias | A5 Los productos sustitutos
de fabricacién gue nos faciliten el crecimiento

O7 | Adquirir especializacion A6 El producto no llegue a tener impacto o que

Su aceptacion sea muy lenta

08 | Aprovechar la materia prima disponible en la|A7 La inversion en publicidad para la
region introduccién y mantenimiento de ventas es

alta

09 |Crear una base con informacion de clientes,
proveedores y utilizar el conocimiento y la
informaciéon como ventaja competitiva

010 | Aprovechar que el mercado estd cambiando
hacia un mayor uso de nuestro tipo de producto
y desarrollar el mercado hacia productos mas
naturales

011 | Conocer las preferencias de nuestros clientes y

poder mejorar la oferta

46



3.3.1 El modelo de las cinco fuerzas de Porter**

El modelo de las cinco fuerzas de Michael E. Porter consiste en analizar las
fuerzas competitivas de un ambiente industrial a fin de identificar las

oportunidades y amenazas que enfrenta una organizacion.

El marco tedrico de Porter, se concentra en las cinco fuerzas que generan la

competencia dentro de una industria:

1.- El riesgo por el nuevo ingreso de potenciales competidores,

2.- El grado de rivalidad entre compafiias establecidas dentro de una
industria,

3.- El poder de negociacion de los compradores,

4.- El poder de negociacion de los proveedores, y

5.- La proximidad de sustitutos para los productos de una industria.

Porter argumenta que cuanto mas fuerte sean cada una de estas fuerzas,
mas limitada estara la capacidad de compafiias establecidas para aumentar

precios y obtener mayores utilidades.

Dentro de su marco tedrico, una fuerza competitiva solida puede considerarse
una amenaza puesto que disminuye las utilidades. Una fuerza competitiva
débil puede tomarse como una oportunidad, pues permite que la empresa
obtenga mayor rentabilidad. La solidez de las cinco fuerzas puede cambiar
con el paso del tiempo, debido a factores que se encuentran fuera del control
directo de una firma, como la evolucién industrial. En tales circunstancias, la
tarea que enfrentan las empresas consiste en reconocer oportunidades vy
amenazas a medida que surjan y formular respuestas estratégicas
apropiadas. Ademas, es posible que una organizacién, mediante su seleccion
de estrategias, altere la solidez de una o mas de las cinco fuerzas con el fin

de lograr ventaja.

 Marco tedrico tomado de la Tesis previa a la obtencion del titulo de Magister en
Administracién de Empresas de los ingenieros Manuel Guaman Velesaca y Julio Jaramillo
Nufiez del Arco, tema “Diagndstico de la situacion actual y propuesta de estrategias para el
mejoramiento de la empresa Cerdmica Pella Cia. Ltda.”
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llustracion 7: Las cinco fuerzas de Porter

COMPRADORES
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producta

Afto poder de negociacion,
puede sustituir

3.3.1.1 Nuevos Competidores

Los competidores potenciales son las empresas que en el momento no
participan en una industria pero tienen la capacidad de hacerlo si se deciden.
Las compafiias establecidas tratan de hacer desistir a los nuevos
competidores de su ingreso, puesto que cuanto mayor sea la cantidad de
empresas que ingresen en una industria, mas dificil sera para aquellas
mantener su participacion en el mercado y generar utilidades. Por
consiguiente, un alto riesgo de ingreso de potenciales rivales representa una

amenaza para la rentabilidad de las firmas establecidas.

La solidez de la fuerza competitiva de potenciales rivales depende en forma
considerable de la dificultad de las barreras impuestas al ingreso. El concepto
de barreras de ingreso implica que existen costos significativos para entrar en
una industria. Cuanto mayor sean los costos por asumir, mayores seran las
barreras de ingreso para los competidores potenciales. Dificiles barreras de
ingreso mantienen a potenciales rivales fuera de una industria incluso cuando

los rendimientos industriales son altos.
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La creacion de nuevas empresas que se dediquen a negocio de produccion
de helado artesanal no tiene mayor grado de dificultad debido a que no
existen requerimientos y restricciones legales que limiten su introduccion, la
inversion es moderada comparada con la de produccion industrial, el
conocimiento técnico que se debe poseer para obtener un producto de
calidad también se puede adquirir con relativa facilidad, convirtiéndose en una
debilidad. Sin embargo no es facil que se den en su conjunto todos los
elementos que la futura empresa posee como conocimientos legales, técnicos
y capacidad de inversion que lo sitan en una posicion de ventaja frente a

otras posibles empresas que no cuentan con todos los elementos necesarios.

3.3.1.2 Lealtad a la marca:

Esta fuente consiste en la preferencia que tienen los compradores por los
productos de compafiias establecidas. Una firma puede fomentar este tipo de
fidelidad mediante publicidad constante de la marca y la empresa, proteccion
de la marca registrada en los productos, innovacion de productos a travées de
programas de investigacion y desarrollo, un énfasis en la 6ptima calidad del
producto y un buen servicio de posventa. La significativa lealtad a la marca
representa una dificultad para los nuevos aspirantes si desean despojar la
participacién en el mercado de las organizaciones establecidas. De esta
manera se reduce la amenaza de ingreso de potenciales competidores puesto
gue pueden advertir que es demasiado costosa la tarea de acabar con las

muy estableadas preferencias de los consumidores.

La marca FRULATO, debera ser construida mediante la conjunciéon de los
factores sefialados anteriormente como son la publicidad, la protecciéon de la
marca registrada en los productos, la innovacion y el énfasis en la éptima

calidad del producto.

3.3.1.3 Ventajas de Costo Absoluto:

Disminuir costos absolutos suministra a las compafias establecidas una

ventaja que es dificil igualar por parte de los competidores potenciales. Las
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ventajas de costo absoluto pueden surgir de técnicas de produccion
superiores. Estas técnicas son producto de la practica, patentes o procesos
secretos del pasado; del control de particulares insumos necesarios para la
produccibn como mano de obra, materiales, equipos o habilidades
administrativas; o del acceso a capitales menores ya que empresas
existentes representan menores riesgos que las firmas establecidas. Si estas
tltimas cuentan con una ventaja de costo absoluto, disminuye entonces por

otra parte la amenaza de ingreso.

FRULATO como toda buena empresa estd empefiada en lograr la
disminucion de desperdicios, y tecnificacion del proceso como muestras de la

busqueda por abaratar costos y encontrar una ventaja competitiva.

3.3.1.4 Economias de escala:

Las economias de escala son las ventajas de costo asociadas a empresas de
gran magnitud. Las fuentes de las economias de escala incluyen reducciones
de costo obtenidas a través de fabricacion en serie de productos
normalizados, descuentos por compras de materias primas y piezas en
grandes volimenes, la distribucién de costos fijos sobre un gran volumen y
economias de escala en publicidad. Si estas ventajas de costos son
significativas, entonces un nuevo aspirante enfrenta el dilema de entrar en
pequefa escala y soportar una significativa desventaja de costos, o correr el
gran riesgo de ingresar en gran escala y asumir los enormes costos de

capital.

Un riesgo adicional de ingresar en gran escala consiste en que el aumento en
la oferta de productos reducird los precios y generara una fuerte represalia
por parte de empresas establecidas. Por tanto, cuando estas organizaciones

poseen economias de escala, se reduce la amenaza de ingreso.

Si las compafias establecidas han generado lealtad a la marca para sus
productos, poseen una ventaja de costo absoluto con respecto a los
competidores potenciales, o si tienen significativas economias de escala,

entonces disminuyen en forma considerable el riesgo de ingreso por parte de
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potenciales rivales. Cuanto este riesgo es menor, las empresas establecidas
pueden cobrar precios més altos y obtener mayores utilidades que no serian
posibles de otra manera. Obviamente, entonces, el interés de las

organizaciones consiste en buscar estrategias consistentes con estos fines.

3.3.1.5 Rivalidad entre compafiias establecidas.

La segunda de las cinco fuerzas competitivas de Porter es el grado de
rivalidad entre compafias establecidas dentro de una industria. Si esta fuerza
competitiva es débil, las empresas tienen la oportunidad de aumentar precios
y obtener mayores utilidades. Pero si es solida, la significativa competencia
de precios, que incluye guerra de precios, puede resultar de una intensa

rivalidad.

La competencia de precios limita la rentabilidad al reducir los margenes que
se obtienen en las ventas. De esta manera, la intensa rivalidad entre firmas
establecidas constituye una fuerte amenaza para la rentabilidad. El grado de
rivalidad entre estas organizaciones dentro de una industria depende

ampliamente de tres factores:

1.- Estructura competitiva de la industria,
2.- Condiciones de demanda, y

3.- La dificultad de barreras de salida en la industria.

Segun el estudio de mercado, el grado de rivalidad que existe entre las
empresas esta dada en mayor grado entre aquellas que ofrecen helado de
tipo industrial como el lider Pinglino Topsy y Trendy, pero no se ha
generando una lucha de precios muy marcada. Pinguino ofrece en el helado
artesanal un precio igual a los de los helados de “la tienda” y mayor al
previsto por Frulato; y es de considerar que a nivel nacional el helado con las

caracteristicas del nuestro llega a costar hasta USD 1,20.
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3.3.1.6 Estructura Competitiva

Este factor se refiere a la distribucion en cantidad y magnitud de las compa-
filas en una industria particular. Las diferentes estructuras competitivas tienen
diversas implicaciones para la rivalidad. Las estructuras varian de
fragmentadas a consolidadas. Una industria fragmentada contiene gran
cantidad de empresas medianas o pequefas, pero ninguna esta en posicion
de dominar la industria. Una industria consolidada es dominada por una
pequeiia cantidad de grandes firmas o, en casos extremos, por una sola

organizacion (monopolio).

Muchas industrias fragmentadas se caracterizan por bajas barreras de
ingreso y productos populares dificiles de diferenciar. La combinacion de
estos rasgos tiende a generar ciclos de auge y fracaso. Las bajas barreras de
ingreso implican que cada vez que la demanda sea fuerte y las utilidades
sean altas habr4 una corriente de nuevos aspirantes en espera para

aprovechar el auge.

A menudo, la corriente de nuevos aspirantes dentro del auge en la industria
fragmentada genera capacidad excedente. Una vez desarrollada una
capacidad excedente, las compafiias empiezan a reducir los precios para
utilizar su capacidad de reserva. La dificultad que enfrentan las empresas
cuando tratan de diferenciar sus productos de los de sus competidores puede
empeorar esta tendencia. El resultado es una guerra de precios, que
disminuye las utilidades de la industria, expulsa del negocio a algunas firmas

y desanima a los nuevos aspirantes potenciales.

Frulato entraria a competir en un mercado del tipo oligopdlico que se
encuentra integrado por unas cuantas firmas de dominio compartido y
algunas pequefias empresas. La empresa mas fuerte lucha por cubrir el
mercado en todos los segmentos, siendo sus principales armas las

economias de escala, la tecnologia y la reduccion de precios.
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El Espectro de las Estructuras Industriales
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En general, cuanto mas popular sea el producto que produce una industria,
mas grande serd la guerra de precios. Esta parte negativa del ciclo se
mantiene hasta que la capacidad general de la industria entra en linea con la
demanda (mediante quiebras), en cuyo punto los precios se pueden

estabilizar de nuevo.

Una estructura de industria fragmentada, entonces, se constituye en una
amenaza en vez de ser una oportunidad. La mayoria de los auges
relativamente tendran corta duracion debido a la facilidad de nuevos ingresos
y a que en seguida habra guerras de precios y procesos de quiebra. Puesto
que la diferenciacibn a menudo es dificil en estas industrias, la mejor
estrategia que puede seguir una compafia en estas circunstancias es la
minimizacién de costos. Esta permite que acumule altos rendimientos en

condiciones de auge y sobreviva a cualquier fracaso posterior.

Es muy dificil pronosticar la naturaleza e intensidad de la competencia en las
industrias consolidadas. La Unica certeza sobre estas industrias es que las
empresas son interdependientes; es decir, las actuaciones competitivas de
una firma afectan en forma directa la rentabilidad de las demés en ese
ambito. Por tanto, en una industria consolidada, la actuacién competitiva de
una compafiia afecta en forma directa la participacién en el mercado de sus

rivales, obligandolos a reaccionar. La consecuencia de esta interdependencia
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competitiva puede convertirse en una peligrosa espiral, en la que los rivales
entre si tratan de socavar sus precios, ocasionando la caida de utilidades

industriales en el proceso.

3.3.1.7 Condiciones de Demanda:

Las condiciones de demanda de la industria representan otro determinante de
la intensidad de la rivalidad entre compafias establecidas. La creciente
demanda tiende a moderar la competencia al suministrar mayor espacio para

la expansion.

La demanda aumenta cuando el mercado en su totalidad crece mediante la
adicion de nuevos consumidores o cuando los consumidores existentes
adquieren més productos de una industria. Cuando crece la demanda, las
empresas pueden aumentar los ingresos sin apropiarse de la participacion en
el mercado de otras firmas. De esta manera, la creciente demanda
proporciona a una organizacion la mayor oportunidad de ampliar sus
operaciones Por el contrario, la declinacion en la demanda genera mayor
competencia ya que las compafiias luchan por mantener los ingresos y la
participacién en el mercado. La demanda declina cuando los consumidores
abandonan el mercado o cuando cada uno compra menos. Cuando se
presenta esta situacién, una empresa puede crecer sélo al apropiarse de la
participacién en el mercado de otras firmas. Por consiguiente, la declinacion
en la demanda constituye una mayor amenaza, ya que aumenta el grado de

rivalidad entre organizaciones establecidas.

El interés y la actitud manifestada y mostrada por lider de la linea de helados
de incrementar el consumo del helado en el pais, este hecho beneficia a todo
el sector en general porque incrementa la demanda para el consumo del

producto.

3.3.1.8 Barreras de salida:
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Este factor representa una seria amenaza competitiva cuando declina la de-
manda industrial. Estas barreras son de caracter econémico, estratégico y
emocional que mantienen dentro de un dmbito a compafiias en competencia
aunque los rendimientos sean bajos. Si las barreras de salida son altas, las
empresas pueden bloquearse en una industria desfavorable; puede generarse

una excesiva capacidad productiva.

A su vez, la capacidad excedente tiende a ocasionar a una intensa
competencia de precios, con firmas que reducen precios en un intento por

obtener los pedidos necesarios para utilizar su capacidad inactiva.
Las barreras de salida comunes incluyen las siguientes caracteristicas:

1. Inversiones en planta y equipos que no tienen usos alternativos y no
pueden ser liquidados. Si la compafiia desea abandonar la industria, tiene

gue dar por perdido el valor contable de estos activos.

2. Los elevados costos fijos de salida, como el pago de indemnizacién a

trabajadores sobrantes.

3. Los vinculos emocionales con determinada industria, por ejemplo, una
firma que no estd dispuesta a salir de su ambito original por razones

sentimentales.

4. Las relaciones estratégicas entre las unidades de negocios. Por ejemplo,
dentro de una organizacion diversificada, una unidad de actividades de bajo
rendimiento puede suministrar ingresos vitales a una unidad de negocios de
grandes rendimientos ubicada en otro &mbito. En consecuencia, la compafiia

puede estar renuente a salir del negocio de bajo rendimiento.

5. La dependencia econdémica en determinada industria, como cuando una
empresa no es diversificada y depende, por tanto, de ese ambito para lograr

sus ingresos.
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Frulato no tiene barreras de salida altas debido a que la inversion en activos
es moderada y puede ser recuperada a través de la venta de los mismos o
utilizada en actividades alternativas. La preparacion del personal existente, le
permite desarrollarse en diferentes campos de trabajo y la desvinculacion de
algunos de ellos no provocaria mayor problema ya que el grupo humano de la
empresa es reducido y para la contratacion se pretende utilizar mecanismos

legales que no representen mayor dificultad en la cesacion de funciones.

3.3.1.9 El poder de negociacién de los compradores

Esta es la tercera de las cinco fuerzas competitivas de Porter. Los
compradores se pueden considerar una amenaza competitiva cuando obligan
a bajar precios o cuando demandan mayor calidad y mejor servicio (lo que
aumenta los costos operativos). De manera alternativa, los compradores
débiles suministran a la compafiia la oportunidad de aumentar los precios y
obtener mayores rendimientos. Si los compradores pueden hacer demandas
a una compafia dependen de su poder relacionado con el de aquella. Segun

Porter, los compradores son mas poderosos en las siguientes circunstancias:

1. Cuando la industria proveedora se compone de muchas firmas pequefas y
los compradores son unos cuantos y de poca magnitud. Estas condiciones

permiten que los compradores dominen a las proveedoras.

2. Cuando los compradores adquieren grandes cantidades. En tal situacion,
los compradores pueden usar su poder de adquisicion como apalancamiento

para negociar reducciones de precios.

3. Cuando la industria proveedora depende de los compradores en un gran

porcentaje de sus pedidos totales.

4. Cuando los compradores pueden cambiar pedidos entre empresas
proveedoras a menores costos, enfrentando a las compafiias entre si para

obligarlas a bajar los precios.

56



5. Cuando es econOmicamente factible que los compradores adquieran el

insumo de varias firmas a la vez.

6. Cuando los compradores pueden usar la amenaza para satisfacer sus
propias necesidades mediante integracion vertical como instrumento de

reduccion de precios.

Es econdémicamente factible que los compradores de FRULATO puedan
elegir adquirir los productos sustitutos o helados de diferentes marcas que se

ofertan y al final son ellos quienes tienen el poder de negociacion

3.3.1.10 El poder de negociacion de los proveedores

La cuarta de las fuerzas competitivas de Porter es el poder de negociacion de
los proveedores. Ellos pueden considerarse una amenaza cuando estan en
capacidad de imponer el precio que una compafiia debe pagar por el insumo,
materias primas o en reducir la calidad de los bienes suministrados,
disminuyendo en consecuencia la rentabilidad de ésta. De manera alternativa,
los suministradores débiles proporcionan a la empresa la oportunidad de
hacer bajar los precios y exigir mayor calidad. Al igual que con los
compradores, la capacidad de los abastecedores para hacer exigencias a una
firma depende de su poder relacionado con el de aquella. Segun Porter, los

proveedores son mas poderosos en las siguientes circunstancias:

1. Cuando el producto que venden tiene pocos sustitutos y es importante para

la compafia.

2. Cuando la organizacion no es un cliente importante para los proveedores.
En tales instancias, su bienestar no depende de la compafia y ellos tienen

pocos incentivos para reducir precios o mejorar la calidad.

3. Cuando los respectivos productos de los proveedores se diferencian a tal
grado que para una firma es muy costoso cambiarse de proveedor. En tales

casos, el cliente depende de ellos y no puede enfrentarlos entre si.
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4. Cuando, a fin de aumentar los precios, los suministradores pueden usar la
amenaza de integrarse verticalmente hacia adelante dentro de la industria y
competir en forma directa con su cliente.

5. Cuando los compradores no pueden usar la amenaza de integrarse
verticalmente hacia atras y suplir sus propias necesidades como medio para

reducir los precios de los insumos.

La materia prima para la elaboracion del helado FRULATO se produce y
abastece localmente con facilidad. La zona tiene buena produccion lactea y
existen varios proveedores. En cuanto a la fruta tampoco esta concentrada en
pocos proveedores y se puede aprovechar la estacionalidad de algunas de

ellas que es cuando bajan los precios.

3.3.111 La amenaza de productos sustitutos

La dltima fuerza del modelo de Porter es la amenaza de productos sustitutos:
los productos de industrias que satisfacen similares necesidades del
consumidor como los del medio analizado. La existencia de sustitutos
cercanos representa una fuerte amenaza competitiva, limita el precio que una
organizacion puede cobrar y su rentabilidad. Sin embargo, si los productos de
una empresa tienen unos cuantos sustitutos cercanos (es decir, si éstos son
una débil fuerza competitiva), mientras las demas condiciones permanezcan
constantes, la firma tiene la oportunidad de aumentar los precios y obtener
utilidades adicionales. En consecuencia, sus estrategias deben disefarse

para sacar ventaja de esta situacion.

Son numerosos los productos sustitutos de los helados, situacién que
constituye una amenaza, entre ellos tenemos los bolos, refrescos, yogures,

bebidas diversas y otras opciones de refrigerio como sanduches, snacks, etc.

En los cuadros siguientes si resume el analisis de las cinco fuerzas de Porter
aplicado a FRULATO
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Amenaza de entrada de nuevos competidores

Economias de escala: Importante
Lealtad del cliente (o "de marca"): Moderada
Costo de cambio: Muy reducido
Requerimientos de capital: Moderado
Acceso a canales de distribucion: Facil
Experienciay efectos de aprendizaje: Importante
Regulacion de la industria: Adecuada
Diferenciaciéon de producto: Alta
Acceso a la tecnologia: Importante
Ventaja en costos sin tener en cuenta la

escala: Importante
Politica gubernamental: Adecuada

Rivalidad entre competidores de laindustria

Numero de competidores: Muchos
Barreras emocionales: Bajas
Crecimiento de la industria: Moderado
Guerras de precios: Bajas

Restricciones gubernamentales y

De importancia

sociales: relativa
Costes de salida: Bajos
Margenes de la industria: Pequeios

Proveedores

Poder de negociacion: Normal
Precio: Normal
Localizacion: Cercanos
Grado de confianza: Alto
Relacion: Normal
Peligro de integracion hacia delante: Irrelevante
Presencia de productos sustitutivos: Muy amplia
Coste de cambio de proveedor: Inexistente
Calidad del producto: Muy alta
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Compradores

Coste de cambio del cliente: Inexistente
Numero de clientes importantes sobre el

total: Bajo
Amenaza de integracién hacia atrés: Inexistente
Facilidad para encontrar productos

sustitutivos: Gran facilidad
Implicacién con el producto: Muy baja
Poder de negociacion: Alto

Productos sustitutivos

Disponibilidad de productos sustitutivos

cercanos: Gran disponibilidad
Coste de cambio para el comprador: Inexistente
Agresividad: Muy agresivos
Contraste relacion valor-precio: Favorable

3.3.1.12 El rol del macroambiente

Los cambios en el macroambiente pueden y tienen un gran impacto directo en
cualquiera de las cinco fuerzas expuestas en el modelo de Porter, alterando
en consecuencia la relativa solidez de estas fuerzas y, con ello, el atractivo de

una industria.
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En el gréfico anterior se esquematiza la influencia del macroambiente sobre

las cinco fuerzas de Porter.

A continuacién y brevemente analizamos el impacto que cada aspecto de
estas fuerzas macroambientales tienen en la estructura competitiva de un

medio industrial, relacionado a la empresa.

3.3.1.12.1 EIl ambiente macroeconémico:

La condicion del ambiente macroecondmico favorable determina la prospe-
ridad y bienestar general de la economia. Esto a su vez afecta la capacidad
de las empresas para obtener una adecuada tasa de rendimiento. Los cuatro
indicadores macroeconémicos mas importantes en este contexto son la tasa
de crecimiento de la economia, las tasas de interés, las tasas de cambio

monetario y la tasa de inflacién.

Puesto que el crecimiento econdémico conduce a una expansion en el
desembolso del consumidor, tiende a generar un alivio general de las
presiones competitivas dentro de una industria. Esta instancia suministra a las
compafias la oportunidad de ampliar sus operaciones. Ya que la declinacion

econémica genera reduccién en el desembolso del consumidor, aumenta las
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presiones competitivas. La declinacion econdémica con frecuencia causa

guerras de precios en industrias maduras.

El nivel de tasas de interés puede determinar el nivel de demanda para los
productos de una compaifia. Las tasas de interés son importantes siempre
que los consumidores de manera rutinaria soliciten préstamos para financiar
las compras de estos productos. O, cuanto la demanda del mercado aumenta
y la empresa requiere realizar inversiones para ampliar su capacidad

productiva.

Las tasas de cambio monetario determinan el valor de las diferentes monedas
nacionales entre si. El movimiento en las tasas de cambio monetario tiene un
impacto directo en la competitividad de los productos de una firma en el

mercado mundial.

La inflacibn puede desestabilizar la economia, al producir un crecimiento
econémico menor, altas tasas de interés y variables movimientos monetarios.
Si la inflacibn se mantiene en aumento, los proyectos de inversién se hacen
riesgosos. La caracteristica clave de la inflacion es que hace el futuro menos
predecible. En un ambiente inflacionario, puede ser imposible pronosticar con
cierta exactitud el valor real de los rendimientos por obtenerse de un proyecto
a cinco afnos. Tal incertidumbre hace que las organizaciones estén menos
dispuestas a invertir. Su limitacién a la vez reduce la actividad econdmica,
situacién que a la postre genera un desplome de la economia. De esta

manera, la alta inflacion representa una amenaza para las compafias.

El ambiente macroeconémico del pais, después de algunos afios de la
adopcion de la dolarizacién, se mantiene con pocas variaciones respecto a

las variables mencionadas.
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Principales indicadores econémicos a octubre/2007

Inflacién anual 2.58%|
|Tasa de Interés Activa || 10.70%)|
|Tasa de Interés Pasiva | 5.63%|
|Riesgo Pais a octubre 11-2007 {l 585/
|Tasa de desempleo en Cuenca Ago-2007 { 9.80%)|

Fuente: Banco Central del Ecuador

3.3.1.12.2 El ambiente tecnologico:

El cambio tecnolégico puede hacer que un producto establecido sea obsoleto
de la noche a la mafiana. Al mismo tiempo puede generar un sinnimero de
nuevas posibilidades para un producto. En efecto, es creativo y destructivo;
representa tanto una oportunidad como una amenaza. Uno de los mas
importantes impactos de cambio tecnolégico consiste en que puede afectar
las barreras de ingreso y, como resultado, reformar radicalmente la estructura

de la industria.

El ambiente tecnoldgico puede generar amenazas como oportunidades. Si la
empresa mantiene una politica de mejoramiento continuo los avances
siempre beneficiaran para la obtencién de resultados. La continua innovacién
genera costos, pero a su vez puede ayudar a alcanzar ventajas competitivas

poco superables.

Para la empresa, tomando en cuenta su politica de mejoramiento continuo, el
ambiente tecnoldgico se convierte en una oportunidad de crecimiento, en
caso de que el producto tenga la aceptacion esperada y se considere la

ampliacién del mercado.
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3.3.1.12.3 EIl ambiente social:

Actualmente la sociedad busca mejorar su estilo de vida en la que la
alimentacién mas saludable y el ejercicio juegan un rol muy importante, donde
los productos naturales son los de preferencia para la mayoria de personas
involucradas. De esta manera podemos encontrar una ventaja que ayude a

incrementar las ventas e ingresos de la empresa.

3.3.1.12.4 EIl Ambiente Demografico:

La cambiante composicién de la poblacién es otro factor que puede generar

oportunidades y amenazas.

El crecimiento poblacional puede traer consigo el correspondiente aumento
de la demanda de los productos. Cuenca tiene previsto un crecimiento
poblacional 2001-2010 del 16%.

3.3.1.12.5 EI Ambiente politico y legal

Los factores politicos y legales también tienen un efecto muy importante en el

nivel de oportunidades y amenazas en el ambiente.

Nuestro pais se ha caracterizado por una constante inestabilidad politica,
econdmica, y social, la falta de seguridad juridica, circunstancias afectan en la
al sector productivo. Actualmente nos encontramos en una etapa de
transformacion en todos los aspectos, desde la elaboracién de una nueva
constitucion, situacion que mantiene al sector empresarial y productivo en

compas de espera que no favorece al desarrollo econdmico.

Los tramites publicos son engorrosos y demorados, especialmente los
relativos a permisos de funcionamiento, importacion y exportacion de bienes,
etc. Todos estos factores lamentablemente inciden negativamente en el
normal funcionamiento de las empresas y en la mayoria de veces son hasta

los causantes de su pérdida de competitividad.
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Del analisis realizado establecimos algunos factores que inciden en los
resultados de la empresa y que resumimos a continuacion, éstos nos serviran
para posteriormente del formular alternativas o estrategias que permitan

minimizar el riesgo del negocio.

3.3.2 Matriz de perfil competitivo

Ciertos factores que contribuirdn a determinar el éxito de la empresa y
deberan ser tomados en cuenta dentro de los objetivos estratégicos han sido

resumidos en el siguiente cuadro:

Factores claves del éxito

FACTORES CLAVES DEL EXITO PONDERACION

Calidad del producto 0.25
Precio competitivo 0.25
Rentabilidad para la cadena (punto de 0.15
venta, empresa)

Imagen publicidad y promocién 0.15
Procesos eficientes 0.10
Recurso humano capacitado y buen 0.10

ambiente de trabajo

3.4 FORMULACION DE OBJETIVOS ESTRATEGICOS

3.4.1 Objetivo mision

Crear la empresa que elabore helados de fruta natural, adquirir la tecnologia
necesaria, realizar los tramites legales que lo habiliten para el negocio.
Elaborar los helados de fruta con la mas alta calidad, variedad, higiene y

cuidado del medio ambiente.
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3.4.2 Objetivos vision

1. Aplicar técnicas y metodologias que aseguren la calidad de los
productos.

2. Investigar las necesidades de los clientes, las mejores recetas, las
mejores practicas de manufactura y aplicar a los procesos.

3. Mantener una comunicacion constante y fluida con clientes,
proveedores y actores que tengan relacién con la actividad. Utilizar de
manera Optima la publicidad que mantenga al consumidor interesado
en consumir el producto.

4. Promover el desarrollo del recurso humano y otorgar el debido
reconocimiento por su aporte, capacitarlo permanentemente en el
aspecto técnico, de administracion, desarrollo personal

5. Optimizar los recursos

6. Participar en actividades de aporte a la comunidad.

3.4.3 Objetivos FODA

Estructura, mantener una estructura optima, efectiva y eficiente

Recurso humano y cultura organizacional: Contar con personal capacitado,
gue comparta los principios y valores de la empresa, que sea reconocido por

su aporte y trabaje en un ambiente estimulante.

Operaciones-Procesos internos, desarrollar procesos operacionales
eficientes y efectivos con mejora continua, basados en el conocimiento y el

aprendizaje, manteniendo respeto por el entorno

Productos altamente aceptados, diferenciados, de calidad, con costos

adecuados

Mercados y clientes, contribuir para crear un mercado desarrollado con

opciones de crecimiento. Atraer a los clientes, mantener su satisfaccion y
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fidelidad, con el apoyo de los puntos de venta en la biusqueda de beneficio

mutuo.

Econdmico Financieros lograr una participacion de mercado que permita
alcanzar dentro del horizonte del proyecto rendimientos crecientes que
superen nuestros costos de recursos, 0 expectativas de inversion que se
encuentran dentro de una tasa del 21%; manteniendo una utilizacion efectiva

de los activos. (maximizar la riqueza de los accionistas)

3.5 FORMULACION DE ESTRATEGIAS

3.5.1 Estructura e infraestructura

Daremos los pasos necesarios para crear una empresa Artesanal, solicitando

la calificacion y cumpliendo con todos los permisos correspondientes.

Conseguiremos los fondos necesarios y realizaremos la adquisicién de la
tecnologia de produccion con capacidad para elaborar 165.000 helados por

ano.

Contrataremos al personal necesario para la elaboracién del producto y su
comercializacion, que para el volumen inicial es un 1 administrador, un

técnico y un ayudante.

3.5.2 RRHH y cultura organizacional.

Segun Norton las organizaciones fallan por los siguientes motivos: el 95% de
la fuerza laboral tipica no comprende la estrategia, el 60% de las
organizaciones no vinculan los presupuestos a la estrategia el 70% de las
organizaciones no vinculan los incentivos de los mandos medios con la

estrategia
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Por lo tanto propiciaremos la participacion positiva entre los miembros del
grupo, fomentando la interdependencia reconociendo la necesidad de unos a
otros y confiando en el entendimiento de cada persona dentro de aspectos
como el establecimiento de metas, tareas, recursos, roles, premios; de esta
manera comprenderan y se sentiran comprometidos y motivados para

alcanzar los objetivos trazados.

Cada miembro del grupo asumira integramente su tarea y contara con los
espacios para compartir y recibir contribuciones. Buscaremos que cada
miembro desarrolle y potencie sus habilidades personales asi como grupales
como escuchar, participar, liderazgo, coordinacibn de actividades,

seguimiento y evaluacion.

Definiremos roles y responsabilidades, impulsaremos al recurso humano para
el logro de la misién y vision, buscando alinear los objetivos personales con
los de la empresa. Evaluaremos al personal en cuanto a sus habilidades y
competencias necesarias para el logro de los objetivos para luego
desarrollarlas mediante la capacitacion, otorgando el necesario

empoderamiento.

3.5.3 Procesos internos

El &rea de operaciones estara organizada por procesos, englobara compras,

aprovisionamiento, produccion, distribucion, calidad.

El proceso de produccidén serd discontinuo con escasa automatizacién, no
habra integracién vertical, adquiriremos materia prima semiprocesada. Las
decisiones de compra se tomaran sobre la base de aspectos cuantitativos,
como precio de la oferta del proveedor y de elementos cualitativos como la
fiabilidad del proveedor tanto en la calidad como en las entregas y la

vinculacion del proveedor con la empresa.

El plan de ventas en principio sera ejecutado directamente por los

propietarios, por esta razén no se han establecido incentivos adicionales, sin
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embargo en el futuro aplicaremos una politica de premios por cumplimiento

de objetivos.

Mediremos el cumplimiento de los objetivos estratégicos, asi mismo
estableceremos indicadores para evaluar las operaciones como: rendimiento
de los equipos, periodos de inactividad; administracion del inventario: niveles
de existencias, tasa de agotamiento de existencias; costos por actividad;

pedidos segun lo especificado y a tiempo.

Buscaremos innovar tomando en cuenta que es una actividad imprescindible
para competir, una opcion estratégica que incrementa las probabilidades
futuras de éxito y supervivencia sin que garantice un retorno inmediato; a
medida que nuestros productos vayan recorriendo sus ciclos de vida un poco
mas largos y planos en el gran consumo, deberemos tomar decisiones tanto
de estructura (capacidad, centros productivos y logisticos, disefio de procesos
e integracion vertical y compras) como de infraestructura (recursos humanos,
calidad, planificacién y control, organizacién, sistemas de medida y control y
nuevos productos), la estrategia presentada es un proceso dinamico que
requiere revisiones continuas para su mejora. Investigaremos a cerca de
nuevas tecnologias y métodos de producciéon y rutinizaremos incorporando

buenas practicas de manufactura.

Otro aspecto importante a ser tomado en cuenta es la construcciéon del
capital de informacién, el contar con un registro de datos de nuestros clientes,
proveedores y de la empresa como procedimientos, formulaciones,
estadisticas, etc. elementos indispensables para la toma de decisiones en
toda empresa independientemente del su tamafio, por ello mantendremos un

sistema para registro de todo el movimiento generado.

3.5.4 Producto

Nuestro producto buscard la diferenciacion por el sabor, la variedad, la
calidad de sus ingredientes y el producto final, manteniendo precios similares
a los de la competencia. Participaremos en eventos relacionados con los

temas de helados
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3.5.5 Mercados y clientes

El objetivo clientes es fundamental en el proyecto ya que podemos
ofrecemos un producto de calidad pero tenemos que venderlo, por tanto
nuestro cliente serd el centro, buscaremos mantener su satisfaccion en el

maximo nivel como un habito diario.

Disefiaremos una campafa de comunicacion al consumidor que busque el
posicionamiento, genere confianza, atraiga y muestre las ventajas del
producto, la diferenciacion en sabores de frutas exéticas a mas de las
usuales. Combinaremos las herramientas que puedan ser mas efectivas para
acercarnos e impactar en nuestros consumidores, haremos relaciones
publicas en los centros educativos mostrandoles las ventajas del producto,
elaboraremos afiches, sera sencillo comprar en nuestra empresa, contaremos
con canales de comunicacion adecuados para ofrecer informacion,
mantendremos agilidad en la atencion, siendo coherentes entre las acciones
tomadas para crear la imagen y la respuesta que la empresa brinde.

Realizaremos degustaciones y buscaremos incentivar el consumo de productos

nacionales

Haremos encuestas para conocer las preferencias en cuanto a medios de
comunicacion, programas favoritos, equipos deportivos, cantantes favoritos,
etc., entregando a cambio de la informacién, detalles como stikers o helados
gratis. Esto nos ayudara a descubrir informacion valiosa que ayudara a
acercarnos de mejor manera a nuestros clientes. Haremos seguimiento

permanente de nuestras ventas, a fin de que el cliente se sienta escuchado.

Nuestra propuesta a los proveedores sera la entrega de congeladores y un
margen del 30%. Trataremos de desarrollar buenas relaciones comerciales y

de seguimiento con los proveedores.

3.5.6 Financiera
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Para alcanzar nuestro objetivo realizaremos las inversiones por un total de
USD 15.360,00; con un aporte de socios de USD 10.860,00 y la diferencia
con deuda bancaria al 15% durante 3 afios. Este capital nos servira para
adquirir la tecnologia de produccion que cuesta USD 14.730,00 y realizar las

adecuaciones necesarias.

El producto se vendera al distribuidor a 26 ctvs. en base lactea 'y 20 ctvs. el
helado en agua, lo que significa que el precio al publico sera de 35 ctvs. el
primer y 26 ctvs. el segundo, lo que produciria unos ingresos de USD 22.812
al afo; distribuiremos los costos fijos en 96.000 unidades por afio (60% de la
capacidad instalada), controlando mensualmente las ventas y realizando los
ajustes hasta conocer mejor el mercado. La produccién mensual estara al
rededor de 5.000 helados en base de leche y 3.000 en base de agua. El
equipo la cual requerird para su operacién de 1 persona no calificada y 1
técnico que conozca la formulacion, el proceso y las normas sanitarias que
significa un gasto en mano de obra directa de USD 5.774 y un administrador
que costaria aproximadamente USD 2.000,00 al afio. El estimado de gastos
generales que incluyen servicios bésicos, arriendos y gastos de ventas es de
USD 2.500,00.

En este proyecto esperamos alcanzar al final del quinto afio una tasa interna

de retorno mayor o igual al 13% que representa el costo de los recursos.
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CAPITULO IV

4 PLAN DE EJECUCION DEL NEGOCIO

4.1 REQUISITOS LEGALES

Para que las operaciones de la empresa sean reconocidas por las
autoridades y por los clientes deberd cumplir con disposiciones legales.
Nuestro objetivo es dar forma a la empresa, para ello ejecutaremos las

acciones necesarias.

El Registro Unico de Contribuyentes (RUC) que hace que el negocio cumpla
con las normas que establece el cédigo tributario en materia de impuestos y
se debera obtener a los 30 después de iniciado el funcionamiento de la

empresa.

Previamente se deberd solicitar la calificacibn como artesano en el Ministerio
de Industrias Comercializacion y Pesca MICIP, en razon de que la Ley de
Fomento Artesanal le otorga ciertos beneficios a los artesanos cuyos activos
excluidos terrenos y edificios no superan los USD 85.000,00. La afiliacion a la

Camara Artesanal aportar algunos beneficios adicionales.

Otro requisito es la Patente Municipal; el Permiso de la Direccion de Higiene
Municipal, para lo cual los empleados de la empresa, deberan someterse a
examenes meédicos a fin de comprobar su estado de salud y obtener el carné
de salud ocupacional por cada uno de los empleados que manipulan los
insumos de produccion, sobre todo al tratarse de una empresa que provee a

sus clientes alimentos.

Permiso Unico de Funcionamiento Anual, Permiso de funcionamiento
Ministerio Salud Publica (M.S.P.), este documento se lo obtiene en la

Direccion Provincial de Salud; este documento sirve para el registro sanitario,
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junto con la proteccién de la marca, registrada en el Instituto de Propiedad
Intelectual 1EPI.

Permiso funcionamiento Cuerpo Bomberos, Es un documento que da la
mencionada entidad del estado una vez que el personal del Cuerpo de
Bomberos haya inspeccionado el local, en la cual basicamente se revisa la
instalacion y se asegura que tengan medios para prevenir y contrarrestar

cualquier tipo de incendio que se presente.

En cuanto a las normas laborales estableceremos con claridad las
condiciones de relacion con los trabajadores en temas tales como el tipo de
contratacion, los sueldos y remuneraciones, la jornada de trabajo, e manejo
de permisos y vacaciones, las obligaciones patronales, los beneficios
laborales, el procedimiento en caso de terminacion del contrato de trabajo, el
manejo de visto bueno y despido intempestivo. El cumplimiento de las

obligaciones de Seguridad social.

Tomaremos nota del cumplimiento de las normas tributarias, como: Impuesto
a la Renta, Impuesto al Valor agregado -IVA-, el uso de documentos como
facturas, notas de venta, liquidacion de compras y las sanciones a la que se

puede estar expuestos por incumplimientos tributarios.

4.2 PLAN DE INSTALACION Y ADECUACION

Realizaremos las instalaciones de servicios basicos asi como los trabajos de
adecuacion, el objetivo es dejar a punto el local para que esté listo para su
funcionamiento. A continuacién haremos las compras de maquinaria y equipo

de produccién y el mobiliario requerido.

4.3 ADMINISTRACION DE OPERACIONES

El objetivo del plan de la administracién de operaciones es el aseguramiento
de la calidad, impulsaremos la administracion por resultados con un enfoque
en indicadores de gestion y desarrollaremos e implementaremos un sistema

de calidad.
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En la etapa de diagndstico definiremos los objetivos y metas a alcanzar,
definiremos los requisitos para la implementacién del sistema de calidad y las
prioridades a cumplir, construiremos los indicadores de gestion que se
orienten al logro de los objetivos de la mision y vision de la empresa,
elaboraremos el plan del sistema de calidad y luego procederemos a la
implementacién, finalmente se hardn las evaluaciones y aplicacion de
mejoras; todo este proceso estara a cargo del administrador y del

responsable de produccion de la empresa.

4.4 RECURSOS HUMANOS

En cuanto al objetivo de la gestién del talento humano, es el desarrollo del
conocimiento técnico y de habilidades ejecutivas, a ser desempefiadas dentro

de un ambiente propicio que fomente la proactividad y el trabajo en equipo.

Elaboraremos y ejecutaremos un plan de capacitacion en base a las
necesidades de las personas con alineamiento a las necesidades de la
empresa. Procuraremos el ambiente propicio para que se conozcan los
objetivos y metas de la empresa y se busque la participacion del equipo en
las decisiones.

45 MERCADEO

En este punto los objetivos marco son dos que estan relacionados entre si: la

creacion de imagen de la empresa y el producto, y, el servicio al cliente.

Buscamos posicionar la marca mediante un agresivo programa de
comunicacion e imagen, para ello desarrollaremos un disefio que identifique a
la empresa, buscaremos los medios mas adecuados en cuanto a objetivos y
costos, elaboraremos la folleteria, seleccionaremos los medios y realizaremos
la difusion, se harén las evaluaciones necesarias y aplicaremos las mejoras

de ser el caso.
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Con el cliente implementaremos la “Cultura de servicio al cliente”,
identificaremos periddicamente sus necesidades y desarrollaremos un

programa de promocion de los productos.

4.6 ADMINISTRACION FINANCIERA

El objetivo de la planificacion financiera es el cumplimiento cercano de las
previsiones en cuanto a metas y flujos. Asi como el aprovechamiento efectivo
y eficiente de los recursos, para ello se iran haciendo los ajustes necesarios

de acuerdo a los resultados.

4.7 PLAN DE VENTAS

La prevision total de ventas por afio de acuerdo con el estudio de mercado es
de 344.703 helados; tenemos una capacidad de produccion de 161.280,
iniciaremos el primer afio con ventas de 96.000, repartidas en los porcentajes

abajo indicados, tomando en cuenta los periodos de vacaciones en la sierra.

Ene. |Feb. |Mar. |Abr. [May. |Jun. [Jul. |Ago. |Sep. [Oct. Nov. Dic. Total Afio

8% 8% 9% 8% 8% 9% 6% 6% 8% 11% 10% 9% 100%

El valor lo calculamos a un precio de 26 ctvs. en base lactea y 20 ctvs. en

agua, proveyéndose un total de ventas de USD 22.812,00.

El administrador serd la fuerza de ventas quien deberd cumplir con los
objetivos fijados. Las ventas se haran de contado, entregando los exhibidores
llenos con los diferentes sabores en la primera vez y luego se haran las
reposiciones solicitadas de acuerdo con las necesidades del duefio del punto
de venta, es decir de acuerdo con la demanda.
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CAPITULO V

5 EVALUACION ECONOMICA - FINANCIERA

51 INTRODUCCION

Para establecer la factibilidad de invertir en un proyecto se requiere de una
valoracién cuantitativa, la que esta dada por el retorno obtenido a través de
los flujos generados en las operaciones de la empresa. Este retorno deberia
producir un rendimiento mayor al que se pueda obtener en una alternativa de

inversion de riesgo comparable.

Los flujos de fondo futuros deberan ser capaces de cubrir con los pagos a
todos los proveedores de los recursos con que se opera, inversionistas y
prestamistas, que también solicitan rentabilidades mas altas para compensar
el incremento del riesgo; en el primer caso existe el riesgo de variabilidad de

la rentabilidad anual y en el caso del prestamista asume el riesgo de no pago.

Entre las herramientas que tenemos para calcular el retorno de los flujos o el
valor del dinero en el tiempo esta el método de la tasa interna de retorno TIR,
y el valor actual neto VAN, los cuales comprueban si efectivamente
tendriamos un excedente entre la inversion neta y el valor actual los flujos. La
informacién contable es el insumo necesario para la evaluacion financiera de

la empresa.

El estado de situacion inicial, que es la fotografia que refleja contablemente
cOmo inicia sus operaciones la empresa, detalla los bienes que poseeria y
como estarian financiados. Para su construccion partimos del detalle de
inversiones necesarias que, segun la ingenieria del proyecto, se requieren y

los aportes de los socios en efectivo o en especies para su adquisicion.
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como gastos de instalacion, registro de marca, etc.

Vida Util
Detalle de Inversiones Monto en Aios
1| Congeladores $1.400 10
2 | Moldes $6.500 10
3 | Despulpadora $2.000 10
4 | Exhibidores $2.000 10
5 | Balanza $280 10
6 | Termémetro $230 10
7 | Cocina $120 10
8 | Muebles $300 10
9 | Utensilios $200 10
10 | Batidora $1.700 10
Total Inversion $14.730
Inventario Monto
1| Chocolate 22.6 Kg $60
2 | Palitos 50.000 $70
Total Inventarios $130
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5.2 ESTADO DE SITUACION INICIAL

Con los datos anteriores hemos construido el Estado de Situacién Inicial

Estado de situacion inicial
Activos
Activo Corriente:
(01 OO S -
Cuentas por cobrar.............. S -
INVeNtario......coeeeeeeeeeereennnn S 130,00
Total activo corriente......... S 130,00
Intangibles
Patentes y marcas S 100,00
Gastos diferidos
Gastos de instalacion y
adecuacidn S 400,00
Activo fijo
Maquinaria y
(Yo [U1] o Lo TN $14.730
Total activo...veeeeeeeeeeeenn. S 15.360,00
Pasivo y patrimonio
Deuda a bancos................... S 4.500,00
Aporte de socios................. S 10.860,00
Total pasivo y patrimonio.. $ 15.360,00

Para obtener los flujos que generaran el negocio, a partir de las ventas
esperadas, determinamos los ingresos, el nivel de produccion y los costos y

gastos de produccion.

5.3 PROYECCION DE VENTAS O INGRESOS

De acuerdo con el estudio de mercado, nuestro segmento consume
1.378.812 helados al afio, la intencién de compra por parte de los duefios de
los puntos de venta es del 25%, entonces calculamos que podriamos vender
344.703 helados al afio; tenemos una capacidad de producciéon de 161.280

helados por afo, que podria duplicarse realizando el proceso 2 veces al dia,
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sin embargo hasta conocer el mercado esperamos iniciar el primer afio con
unas ventas de 96.000 helados que representa el 7% del total del segmento,
repartidas en los porcentajes abajo indicados, tomando en cuenta que, los
meses de agosto y septiembre por efecto de las vacaciones tendran una
disminucion de ventas, por lo que serd necesario encontrar otros puntos

alternativos.

Ene. |Feb. |Mar. |Abr. [May. |Jun. [Jul. |Ago. |Sep. |[Oct. Nov. Dic. Total Afio

8% 8% 9% 8% 8% 9% 6% 6% 8% 11% 10% 9% 100%

Ventas mensuales en unidades

Ene | Feb | Mar | Abr | May | Jun Jul | Ago | Sep Oct Nov | Dic | Total Afio

Helado en leche | 4.800| 4.800 | 5.400 | 4.800 | 4.800| 5.400 | 3.600 | 3.600 [ 4.800 6.600 [ 6.000 | 5.400 60.000

Helado en agua | 2.880| 2.880 | 3.240 | 2.880| 2.880| 3.240| 2.160 | 2.160 | 2.880 3.960 [ 3.600 | 3.240 36.000

Ventas 7.680 | 7.680 | 8.640 | 7.680 | 7.680 | 8.640 | 5.760 | 5.760 | 7.680 | 10.560 | 9.600 | 8.640 96.000

Valor de ventas en dolares

El valor de las ventas se calcula a un precio de 26 ctvs. en base lactea y 20

ctvs. en agua.

Descripcion Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic Total
Ao

Helado en 1,242 1,242 | 1,398 | 1,242 | 1,242 | 1,398 932 932 | 1,242 | 1,708 | 1,553 | 1,398 15,530

leche

Helado en 583 583 655 583 583 655 437 437 583 801 728 655 7,283

agua

Ventas 1,825 1,825 | 2,053 | 1,825 | 1,825 | 2,053 | 1,369 | 1,369 | 1,825 | 2,509 | 2,281 | 2,053 22,812

54 COSTOS DE PRODUCCION

En funcién a las ventas previstas de 96.000 unidades durante el primer afio,

determinamos los costos.

Se ha determinado un cronograma de produccién mensual fija 8.000 helados:

5.000 helados en base lactea y 3.000 en agua.
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Descripciéon Unidades Mensual
Unidades producidas u. 8.000
Helado en leche 5.000
Helado en agua 3.000
Materia Prima uss 704
Helado en leche 479
Helado en agua 225
Gastos Indirectos uss 106
Mano de Obra uss 481
Costo total de producciéon mensual US$ 1.292
Costos por unidad
materia prima en leche 0,169301494
materia prima en agua 0,148364798
gastos indirectos y mano de obra 0,073439425

Al final del primer afio la materia prima costard& USD 8.449,00; gastos
indirectos USD 1.276 y mano de obra directa USD 5.774; el costo total de

produccion ascendera a USD 15.499,20.

La produccion y las ventas en unidades son iguales por lo que al final del afio

no quedan inventarios para el siguiente periodo.

Con los datos que hemos obtenido podemos calcular una utilidad bruta de

USD 11.115.20 en diciembre. Ahora necesitamos calcular los otros gastos

para llegar a la cifra de la utilidad neta

5.5 GASTOS GENERALES
VENTAS

Proyeccion de gastos generales

DE ADMINISTRACION Y

Descripcién

Mensual

Gastos de administracion y ventas

Sueldo administrador

Basico 120,0
Décimo cuarto 10,0
Vacaciones 5,0
Décimo tercero 10,0
Aporte patronal 14,6
Fondos de reserva

Gastos de ventas 106,5
Servicios basicos 50,0
Arriendos 50,0
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| Total Gastos Generales | 366,0 |

Los gastos generales constituidos por los rubros detallados en el cuadro
anterior al final del afio suman USD 4.445,70. Los gastos de ventas incluyen

la publicidad.

5.5.1 Depreciacionesy amortizaciones

Los activos fijos se depreciaran durante 10 afios siendo su valor anual USD
1.473,00, las amortizaciones de gastos de instalacion, marcas y patentes se

difieren a 5 afios, correspondiendo el valor de USD 100,00 por afio.

5.5.2 Proyeccion de gastos financieros

Los gastos financieros calculados sobre la base de una deuda de USD
4.500,00 a 3 afos plazo al 15% de interés anual, totalizan USD 589.20 al final

del primer afio.

5.5.3 Impuestos

En cuanto al pago de los impuestos, como no constituiriamos una sociedad,
corresponderia el valor que se calcula como personas naturales que cumplen
la funcién especifica de artesanos. Sin embargo en este caso habria que
acumular los ingresos como persona natural bajo relacion de dependencia,
mas los ingresos del negocio y ubicar el valor en la tabla de impuestos. Segun

las proyecciones hemos asignado el 10%.

5.6 ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS

Nuestro estado de pérdidas y ganancias al final del primer afio seria el

siguiente:
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Estado de pérdidas y ganancias

AV ] 0] = [ U 22,812.4
Costo de bienes vendidos................ 15,499.2

Utilidad bruta.......ccccoeeeeevvneeneciieiene. 7,313.2
Gastos administrativos y de ventas 4,255.6
Depreciacion.........coeeeeeeeeeeeereervervenvennens 1,473.0
AMortizacion.......ccccceveveieieeececeen e, 100.0

Utilidad operacional..........ccccceeveeeuenenn. 1,484.6
Gastos financieros..........ccoceeveveeuevenns 589.2

Utilidad antes de impuestos............... 895.4
IMPUESTOS....ccvieeecie ettt 89.5

Utilidad neta......cooevveieecceeieecece e, 805.9

Para construir el Balance General necesitamos tener un presupuesto de caja.

5.7 EL FLUJO DE CAJA

Para el pequefio empresario es conveniente contar con una herramienta que
le permita pronosticar las necesidades de efectivo con el fin de cumplir con
los planes de operacién de la empresa; esta es una de las herramientas mas
Gtiles, ya que a mas de tener las previsiones del negocio, sirve para obtener
préstamos en condiciones mas favorables, debido a que se puede prever con
anticipacion su necesidad y ayuda a mostrar ante la institucion financiera

nuestra capacidad de pago.

Para elaborar nuestro flujo asumimos que todos los cobros y los pagos seran
de contado.
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FLUJO DE CAJA
DESCRIPCION|Unidades| Dic | Ene ‘ Feb ‘ Mar ‘ Abr ‘ May ‘ Jun ‘ Jul ‘ Ago ‘ Sep ‘ Oct ‘ Nov ‘ Dic
EGRESOS
Compra de
Activos uUss 15,360.00
Materia Prima Uss 644.09 | 704.09 | 704.09 | 704.09 | 704.09 | 704.09 | 704.09 | 704.09 | 704.09 | 704.09 | 704.09 | 704.09
Mano de Obra Uss$ 481.21 481.21 481.21 481.21 481.21 481.21 481.21 481.21 481.21 481.21 481.21 481.21
Gastos
Indirectos Uss$ 36.31 106.31 | 106.31 | 106.31 | 106.31 | 106.31 | 106.31 | 106.31 | 106.31 | 106.31 | 106.31 | 106.31
Gastos
Generales Uss 350.83 | 350.83 | 362.24 | 350.83 | 350.83 | 362.24 | 328.02 | 328.02 | 350.83 | 385.05 | 373.64 | 362.24
Pago Crédito -
Intereses Us$ 56.25 55.00 53.74 52.46 51.17 49.86 48.53 47.19 45.83 44.45 43.06 41.65
Pago Crédito -
Capital US$ 99.74 100.99 102.25 103.53 104.83 106.14 107.46 108.81 110.17 111.54 112.94 114.35
Total Egresos USs$ 15,360.00 | 1,668.43 | 1,798.43 | 1,809.83 | 1,798.43 | 1,798.43 | 1,809.83 | 1,775.61 | 1,775.61 | 1,798.43 | 1,832.64 | 1,821.24 | 1,809.83
INGRESOS
Ventas Uss$ - 1,824.99 | 1,824.99 | 2,053.12 | 1,824.99 | 1,824.99 | 2,053.12 | 1,368.74 | 1,368.74 | 1,824.99 | 2,509.36 | 2,281.24 | 2,053.12
Aporte Socios Uss 10,860.00
Créditos USs$ 4,500.00
Total Ingresos uss 15,360.00 | 1,824.99 | 1,824.99 | 2,053.12 | 1,824.99 | 1,824.99 | 2,053.12 | 1,368.74 | 1,368.74 | 1,824.99 | 2,509.36 | 2,281.24 | 2,053.12
Saldo Inicial
de Caja US$ 0.00 0.00 156.57 183.13 426.42 452.98 479.55 722.84 315.97 -90.90 -64.34 612.38 | 1,072.39
Saldo Final de
Caja US$ 0.00 156.57 183.13 426.42 452.98 479.55 722.84 315.97 -90.90 -64.34 612.38 | 1,072.39 | 1,315.67
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5.8 BALANCE GENERAL

Ahora podemos integrar el Balance general que queda de la siguiente

manera.
Balance General a fin de afo
Activos
Activo Corriente:
(OF |- TS S 4.927,63
Cuentas por cobrar.............. S -
INVENEArio. ..o eeeeeeeeeeeeenns S -
Total activo corriente......... S 4.927,63
Gastos diferidos
Patentes y marcas S 100,00
Gastos de instalacién y adecuacién S 400,00
Total Gastos diferidos S 500,00
Amortizacidon acumulada S 100,00
Gasto diferido neto S 400,00
Maquinaria y equipo.......... $14.730
Depreciacién acumulada $1.473
Activo fijo neto $13.257
Total activo....eeeeeeeeeeeeeeeeeenn. S 18.584,63
Pasivo y patrimonio
Cuentas por pagar S -
Impuestos por pagar S 450,74
Deuda a bancos................... S 3.217,26
Aporte de socios................. S 10.860,00
Resultados del ejercicio S 4.056,64
Total pasivo y patrimonio.. S 18.584,63

5.9 ESTADOS FINANCIEROS PROYECTADOS

Para obtener los flujos que nos permitiran calcular la TIR, haremos una
proyeccion de 5 afios de los estados financieros, bajo los siguientes

supuestos:
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El volumen de las ventas y de produccion aumentan en un del 10%,
por la ampliacién de la participacion en el mercado.

El precio de venta se incrementa en un 3%, que es el comportamiento
supuesto para la inflacion.

Los costos de materia prima aumentaran y estaran calculados en
funcién al incremento de unidades producidas y por la inflacion.

Los gastos en general seran afectados por la inflacion.
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Proyecciones

Balances comparativos
Activos
Activo Corriente:

Cuentas por cobrar
Inventario productos terminados
Total activo corriente.........
Gastos diferidos
Patentes y marcas
Gastos de instalacion y adecuacion
Total Gastos diferidos
Amortizaciéon acumulada
Gasto diferido neto
Activo fijo
Maquinaria y equipo.......c.cccceeeu...
Menos: depreciacién acumulada
Neto maquinaria y equipo
Total activo.....ccoevevveveennne.
Pasivo y patrimonio
Cuentas por pagar
Impuestos por pagar
Pasivo corriente
Deuda a bancos...................
Total pasivo
Patrimonio
Aporte de socios.................
Resultados del ejercicio
Resultados del ejercicio anterior
Total patrimonio
Total pasivo y patrimonio..

Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Afo 5
S 1,315.67 S 3,764.61 S 7,623.77 S 14,972.84 S 24,190.27
S = § - S - S - S =
$ - S - S - S - S -
S 1,315.67 S 3,764.61 S 7,623.77 S 14,972.84 S 24,190.27
S 100.00 $ 100.00 $ 100.00 $ 100.00 $ 100.00
S 400.00 S 400.00 S 400.00 S 400.00 S 400.00
S 500.00 S 500.00 S 500.00 S 500.00 S 500.00
S 100.00 S 200.00 S 300.00 S 400.00 S 499.99
S 400.00 S 300.00 S 200.00 S 100.00 S 0.01
S 14,730.00 S 14,730.00 S 14,730.00 S 14,730.00 S 14,730.00
S 1,473.00 S 2,946.00 S 4,419.00 S 5,892.00 $ 7,365.00
S 13,257.00 S 11,784.00 S 10,311.00 S 8,838.00 S 7,365.00
S 14,972.67 S 15,848.61 S 18,134.77 S 23,910.84 S 31,555.28
$ -
S 89.54 S 24544 S 42599 S 620.21 S 826.46
S 89.54 S 245.44 S 425.99 S 620.21 S 826.46
$ 3,217.26 ¢ 1,72831 ¢ -8 -8 -
S 3,306.80 S 1,973.75 S 425.99 S 620.21 S 826.46
S 10,860.00 S 10,860.00 S 10,860.00 S 10,860.00 S 10,860.00
S 805.87 S 2,20899 S 3,833.92 S 5,581.85 S 7,438.18
S 805.87 S 3,014.86 S 6,848.78 S 12,430.63
S 11,665.87 S 13,874.86 S 17,708.78 S 23,290.63 S 30,728.81
S 14,972.67 S 15,848.61 S 18,134.77 S 23,910.84 S 31,555.28
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Estado de pérdidas y ganancias

VENEas....ccoveveivcieriece s
Costo de bienes vendidos................
Utilidad bruta.......ccoceceeveeneinenninecnee
Gastos administrativos y de ventas

Depreciacion........oeeeeeeeeneiresenineenns

Utilidad operacional.........cccccccoevvnnene.

Gastos financieros.........cocccevveneeennnne
Utilidad antes de impuestos...............
IMPUESTOS....cvieie et

Utilidad neta.......ccceeeeeveverieeneiceereeeeenes

Ano 1

22,812.40
15,499.22
7,313.18
4,255.58
1,473.00
100.00
1,484.60
589.18
895.41
89.54
805.87

Ano 2

25,846.45
16,851.31
8,995.14
4,584.73
1,473.00
100.00
2,837.41
382.98
2,454.43
245.44
2,208.99

Aiio 3

29,284.03
18,491.72
10,792.31
4,815.78
1,473.00
100.00
4,403.53
143.62
4,259.91
425.99
3,833.92

Ano 4

33,178.80
20,332.28
12,846.53
5,071.47
1,473.00
100.00
6,202.06
6,202.06
620.21
5,581.85

Ao 5

37,591.59
22,399.07
15,192.52
5,354.88
1,473.00
99.99
8,264.65
8,264.65
826.46
7,438.18
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Flujo de Fondos Afo 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5 Valor Residual
Inversion 15360
Ventas 22,812 25,846 29,284 33,179 37,592 15,360
-Costo de ventas 15,499 16,851 18,492 20,332 22,399 0
-Depreciacién 1,473 1,473 1,473 1,473 1,473 7,365
- Amortizacion 100 100 100 100 100 500
Gastos administrativos 4,256 4,585 4,816 5,071 5,355
Beneficios antes de imp BAIT 1,485 2,837 4,404 6,202 8,265 7,495
Intereses 589 383 144 0 0 0
BAT 895 2,454 4,260 6,202 8,265 7,495
Impuestos 90 245 426 620 826 0
BDI 806 2,209 3,834 5,582 7,438
+Depreciaciones 1,473 1,473 1,473 1,473 1,473
+Amortizaciones 100 100 100 100 100
= Fondo generado operaciones Cash flow 2,379 3,782 5,407 7,155 9,011 7,495
+ Valor residual 7,495
15360 2,379 3,782 5,407 7,155 16,506 7,495
Flujos netos de caja -15360 2,379 3,782 5,407 7,155 16,506 7,495
Flujos netos de caja acumulados -12,981 -9,199 -3,792 3,363 19,869 27,364
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5.10 VALOR ACTUAL NETO-VAN Y LA TASA INTERNA
DE RETORNO-TIR.

La valoracion del proyecto consiste en determinar el valor presente de flujos
de caja futuros calculados con una tasa de descuento. La tasa de descuento
gue vamos a utilizar, que también se llama tasa de retorno, se determinara
utilizando el método denominado “costo medio ponderado de capital” que
considera los costos que tienen las distintas fuentes de financiacion y su
participacién en el proyecto. En nuestro caso se considera el costo de la
deuda y el costo de oportunidad de los aportes personales, 0 recursos

propios.

El costo de oportunidad de los recursos propios es aquella tasa minima que el
inversionista exige para invertir sus recursos frente a otras alternativas,
afectado por un ponderador de riesgo. Para nuestro ejemplo tomaremos la
tasa basica del Banco Central del Ecuador-BCE como la alternativa, y le
afectaremos por la prima de riesgo que asumimos es del 6%. Para los

recursos ajenos se tomara la tasa efectiva del crédito.

En nuestro proyecto tenemos por lo tanto la siguiente informacion:

Tasa basica BCE 5.63% TLR

Prima de riesgo 6,00%

Tasa efectiva del crédito Cra= 15%

Total de la inversion $15.360,00 RLP
Recursos propios $10.860,00 (70,70%) Ra

Recursos ajenos (deuda) $ 4.500,00 (29,30%)

Tasa de descuento = Costo medio ponderado del capital

CMPC =( (TLR + B) *( Rp/RLP)) + (Cra * (Ra/RLP))

CMPC =( (5,63 + 6) * (10.860/15.360) ) + (15 * (4.500/15.360))
CMPC = 13,61%
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El valor actual neto VAN

El valor actual neto, es el valor presente de todos los flujos netos generados
por el proyecto durante el tiempo estimado de duracién, deducido el valor de
la inversion. Si el valor es positivo, significa que se recupera la inversion y
ademas tiene un excedente; si el resultado es cero, quiere decir que recupera
la inversion y cubre las expectativas de los proveedores de recursos; si es
negativo, no llega a recuperar la inversion. Para calcular el VAN se utiliza el
costo de oportunidad de la inversion que para nosotros es la tasa de

descuento o costo medio ponderado de capital - CMPC.

VAN = $6.710,41

La tasa interna de retorno

La tasa interna de retorno TIR es un indicador de rentabilidad relativa del
proyecto y es la tasa de descuento que hace que el Valor Actual Neto VAN
de una inversién sea igual a cero. Este método considera que una inversion
es aconsejable si la TIR es igual o superior a la tasa exigida por los
proveedores de recursos, asi mientras mayor sea la TIR serd mas

conveniente. Nuestro proyecto arrojo la siguiente tasa interna de retorno:
TIR = 25%
En consecuencia podemos decir que el proyecto excede las expectativas de

todos los proveedores de recursos con 12 puntos de diferencia, de tal manera

gue puede considerarse viable porque es un proyecto rentable.

5.11 EL PUNTO DE EQUILIBRIO

El punto de equilibrio, es el nivel de produccion y ventas en el cual la empresa

cubre la totalidad de sus costos, es decir, que no gana ni pierde dinero.
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Para calcular el punto de equilibrio en unidades fisicas hemos aplicado la

féormula:

Costos — Fijos / Contribucion — unitaria

Obteniendo el equilibrio en 71.574 unidades

Para obtener el punto de equilibrio en unidades monetarias modificamos la
férmula dividiendo la contribucidon unitaria para el precio de venta,
alcanzandose el punto de equilibrio cuando las ventas lleguen a USD
17.008,04.

PUNTO DE EQUILIBRIO

30000

v 25000 /—

e

% 20000 — S

= 15000 // —e—Ventas

< 10000 ¥ ;’ . . —m—Costo Fijo

é 5000 Costo Total
0 /

0 20000 40000 60000 80000 100000120000

UNIDADES

Esta informacién es de utilidad dentro del plan de mercadeo, en las
decisiones sobre producto, precio, distribucion, comunicacion. Sobre el
producto nos estd indicando que segun sus caracteristicas alcanza su
equilibrio en un tiempo adecuado, que son diez meses siendo el horizonte del
proyecto 5 afios, el agregar caracteristicas para mejorar el producto tendria
impacto en los costos variables y le restaria competitividad. En caso contrario
si suprimimos algunas caracteristicas para alcanzar su punto de equilibrio

antes, podria afectarse su calidad.
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En cuanto a canales de distribucién nos permite establecer que antes del afio
es preferible utilizar la fuerza de ventas con un sueldo fijo y luego de este
tiempo deberiamos agregar una comision para darle mas impulso a las
ventas. Asi mismo luego del alcanzado el punto de equilibrio se estima
factible una campafa publicitaria que incremente las ventas. El realizarlo

antes puede comprometer la liquidez y sanidad de la empresa.
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5.12 ANALISIS DE INDICES

10

Analisis de indices

A. Rentabilidad Afol| Afo2 | Afio3 | Afio4 | Afio5 | Promedio de Conclusion
la industria
hiiei 6l Lk Htilidadintajventas 3.53% | 8.55%|13.09% | 16.82% | 19.79% Tendencia positiva
Retorno sobre activos Utilidad neta/ Total activo
5.38% | 13.94% | 21.14% | 23.34% | 23.57% Tendencia positiva
Retorno sobre patrimonio Utilidad neta/Patrimonio de
los accionistas 7% 20% 35% 51% 68% Tendencia positiva
B. Utilizacion de activos
Rotacion de activos fijos Ventas/Activo fijo
1.72 2.19 2.84 3.75 5.10 Tendencia positiva
Rotacion de activo total Ventas/Total activo
1.52 1.63 1.61 1.39 1.19 Baja por aumento de activo corriente
6 | C. Liquidez
Razdén corriente Activo corriente/Pasivo
corriente 1469 | 15.34| 17.90| 24.14| 29.27 Mucha liquidez
Prueba 4acida Activo corriente-
inventario/Pasivo corriente | 1469 | 15.34| 17.90| 24.14| 29.27 Normal
D. Endeudamiento
Deuda sobre activo total Total deuda/ Total activos
21% 11% 0% 0% 0% Totalmente manejable
Razoén de cobertura de intereses Utilidad antes de intereses e
(Veces de intereses ganados) impuestos/Interés .
2.52 7.41| 30.66 Holgura suficiente
Cobertura de cargos fijos Utilidad antes de cargos fijos
e impuestos/Cargos fijos .
1.72 1.96 2.24 2.53 2.84 Holgura suficiente
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Los indices deben ser comparados con los datos representativos de la industria, pero

en Ecuador no contamos con esta informacién, sin embargo podemos realizar un

andlisis de las cifras obtenidas en nuestro y proyecto y su evolucion.

En general los indices mantienen una tendencia positiva que favorece a la empresa,
sin embargo se observa un exceso de liquidez incrementado a partir del tercer afio que
es cuando se cancela el crédito; este valor debe ser observado para no mantener el
dinero ocioso, el cual puede ser utilizada para incrementar el activo fijo en la planta o
para realizar inversiones en otras opciones diferentes a la actividad; el crecimiento de

la fabrica sera posible siempre que haya un incremento en la demanda del producto.
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CAPITULO VI

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Con el presente trabajo hemos cumplido el objetivo planteado en el inicio, que fue
preparar un plan de negocios para implementar una empresa productora de helados
bajo parametros técnicos, mediante una estrategia de negocios sostenible en el largo

plazo.

Realizamos un diagnéstico de la situacién actual del mercado de helados dentro de la
ciudad de Cuenca, identificamos a nuestros clientes, conocimos a nuestra
competencia, y las barreras de entrada y salida de la empresa. Asi mismo definimos
nuestro mercado objetivo y las estrategias mas adecuadas para ingresar a él, a través

de nuestra ventaja comparativa en beneficio del usuario.

Establecimos procesos productivos con especificaciones técnicas del producto,
requerimientos fisicos de equipo y maquinaria, etc. Conocemos la normativa legal de

funcionamiento de la empresa, y los permisos necesarios para su funcionamiento.

A través de la evaluaciéon econdmica y financiera establecimos que el proyecto es
viable bajo los supuestos fijados y en la medida de que la ejecucion sea realizada de
acuerdo a lo planificacion, mediante las estrategias previstas y realizando las mejoras

y ajustes necesarios ya en la accion.

Las herramientas administrativas, los estudios de mercado, la planeacion estratégica y
el andlisis financiero, minimizan los riesgos en la toma de decisiones pero no
garantizan el éxito o fracaso de la empresa, a esos factores debe sumarse la actitud

de las personas, su talento y su empefio para cumplir los objetivos.

Es importante sefialar algunos aspectos observados en el desarrollo del presente

trabajo:
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Siendo una empresa de tipo familiar, que cuenta con algunas ventajas, se debera

tomar en consideracion las dificultades tipicas de una empresa de esta naturaleza en
cuanto al manejo de conflictos, la separacion de los ingresos familiares, el tema de las
sucesiones; a fin de, a través del didlogo encontrar la solucién a cada uno de estos

temas.

El trabajo de un administrador de empresa no es un trabajo individual sino de un
equipo multidisciplinario, fue asi que para el desarrollo del presente trabajo, recibi el
apoyo de profesionales de esta ciudad en diferentes ramas como el marketing,

economia, ingenieria quimica, administradores, etc. Experiencia que resultd positiva.

La dolarizacion ha proporcionado la estabilidad necesaria para poder hacer
proyecciones y planes a largo plazo, sin embargo la actual situacion politica que
pretende realizar cambios que afectan a la iniciativa privada, ha frenado la inversion
hasta obtener las definiciones necesarias; otro beneficio que trajo consigo la

dolarizacion es la reduccion de tasas de interés.
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FUENTES DE CONSULTA EN INTERNET

Paginas de enlace:

=  www.soyentrepreneur.com
= www.bce.fin.ec/

= www.elcomercio.com

=  www.nestle.com.pe

=  www.inatur.cov.ve

= www.hoy.com.ec

= Wwww.venmas.com

= www.degerencia.com

=  www.mintra.gob.pe

= www.mundohelado.com
=  www.ataforma.com

= www.yta.com.ar
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