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RESUMEN

El presente proyecto esta direccionado al disefio de un plan de negocio para la
creacion de una empresa artesanal, el cual se enfoca en crear una oportunidad
econdmica para los ciudadanos de la Parroquia Nueva Loja — Provincia de
Sucumbios, aprovechando los beneficios naturales que ofrece el cacao, fruta
destacada en la localidad. De esta forma se busca incrementar la matriz productiva

del pais y a su vez, fomentar el emprendimiento en la zona.

El desarrollo del estudio de mercado permite identificar las necesidades de las
personas con respecto a gustos, preferencias, precios, etc. La estructura de los planes
operativos posibilita la creacion de la empresa y la toma de decisiones, facilitando
asi, el cumplimiento de los objetivos empresariales propuestos. Los productos
elaborados por la empresa artesanal atraviesan por un por un proceso de
transformacion radical debido a que, la materia prima en forma natural se convierte
en un bien que brinda diversos beneficios como: cuidado de la piel (jabones
artesanales), decoracion (velas aromaticas) y propiedades nutrimentales (barras de

chocolate y bombones rellenos).

El plan de negocios realizado para la creacion de la empresa artesanal se muestra
como una guia de emprendimiento local dirigida a aquellos cultivadores que
Unicamente destinan su labor diaria a la venta de sus frutos, los cuales no presentan
ninguna transformacion que los beneficie econdémicamente. La propuesta de
emprendimiento en base a la creacion de la empresa Choco&L ife, pretende mostrar a
las personas, una idea de negocio posible a través del conocimiento, la perseverancia,

la inteligencia y, sobre todo, de la motivacion.
PALABRAS CLAVE:

e Plan de negocios

e Empresa artesanal

e Productos a base del cacao
e 4P’s del Marketing

e Anadlisis financiero
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ABSTRACT

This project is aimed at the design of a business plan for the creation of an artisan
company, which focuses on creating an economic opportunity for the citizens of
Nueva Loja Parish - Sucumbios Province, taking advantage of the natural benefits
that cocoa offers, prominent fruit in the town. In this way, it seeks to increase the

country's productive matrix and in turn, promote entrepreneurship in the area.

The development of the market study allows identifying the needs of people with
respect to tastes, preferences, prices, etc. The structure of the operational plans
enables the creation of the company and decision-making, thus facilitating the
fulfillment of the proposed business objectives. The products made by the artisan
company go through a radical transformation process because the raw material
naturally becomes a good that provides various benefits such as: skin care
(handmade soaps), decoration (aromatic candles ) and nutritional properties

(chocolate bars and filled chocolates).

The business plan carried out for the creation of the artisan company is shown as a
local entrepreneurship guide aimed at those growers who only dedicate their daily
work to the sale of their fruits, which do not present any transformation that benefits
them economically. The entrepreneurship proposal based on the creation of the
Choco & Life company, aims to show people a possible business idea through

knowledge, perseverance, intelligence and, above all, motivation.
KEYWORDS:

e Business plan

e Artisan company

e Cocoa-based products
e 4p's of Marketing

e Financial analysis
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INTRODUCCION

Iniciar un proyecto o una inversion sobre todo si se trata de nuevos
emprendimientos, no es tomada en cuenta como cualidad relevante para las personas,
crear un negocio es mucho méas que vender algo y generar una utilidad, es un proceso
de creatividad continua que debe sustentarse en el esfuerzo diario de los que
conforman una organizacion sin importar su tamafo, la creacién de una empresa va
mas alla de la inspiracién, es un trabajo organizado de las oportunidades que se

encuentran en la sociedad.

El estudio y desarrollo de una idea de negocio implica una gran variedad de
conocimientos, por ello es necesario desarrollar actividades claves como: estudios de
mercado para determinar a traves de los individuos, la factibilidad de una propuesta,
estrategias de marketing puesto que a través de su correcta aplicacion, pueden
brindar beneficios lucrativos, el control de calidad en un producto o servicio para
entregar un buen fruto a los clientes y por altimo el establecimiento de un analisis de
rentabilidad que ayude a la toma de decisiones en temas correspondientes a recursos

e inversiones.

El plan de negocios para creacion de la empresa artesanal Choco&Life se
proyecta como una respuesta a la necesidad de fomentar el consumo de productos a
base de cacao en la Parroguia Nueva Loja - Provincia de Sucumbios, a su vez,
sirviendo como una guia de emprendimiento para aquellos productores que
Gnicamente se dedican a la produccion de cacao en grano para Su posterior

exportacion y no obtienen un ingreso econdmico adicional por sus esfuerzos diarios.

La metodologia empleada se centra en el desarrollo de la investigacion
exploratoria, la cual se enfoca en observar las necesidades que existen en el mercado
a traves del uso de las técnicas de investigacion como: observacion, entrevista y
encuesta con los respectivos instrumentos de recoleccion de datos, para determinar la
factibilidad de la creacion de los bienes a base del cacao y la demanda potencial en

base a los precios propuestos.

El estudio realizado se divide en cuatro capitulos, los mismos se detallan a

continuacion:

XX



El primer capitulo engloba el planteamiento del problema, la justificacion del
estudio, el objetivo general y los objetivos especificos.

El segundo capitulo abarca los antecedentes y las bases tedricas aplicadas en el
estudio.

El tercer capitulo comprende la metodologia desarrollada en base al objeto de
estudio, tabulacion de datos con su respectivo analisis e interpretacion, de acuerdo a
los resultados obtenidos en la aplicacion del instrumento de recoleccion de datos.

El cuarto capitulo incluye el desarrollo del modelo de negocios para la creacion de
la empresa artesanal Choco&Life juntamente con la descripcion de los planes:
organizacional, motivacional, de marketing, de produccion y el respectivo analisis

financiero del proyecto.
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CAPITULO |

1.1. Planteamiento del problema

En afios anteriores, como el 2013, la produccidn de cacao representaba el 70% de
la produccion mundial, es asi que su demanda se ha mantenido desde épocas
tempranas en la historia del Ecuador, permitiendo consolidar capitales que fueron el
soporte para el manejo econémico y politico, manifiestan Villamar, L., & Harold, F.
en el (2015). Sin embargo, la actividad cacaotera del Ecuador ha enfrentado
problemas a lo largo de los afos, debido al inconveniente que hay desde la
produccién hasta la comercializacion, afectando en varios casos al productor, quien

se esfuerza dia a dia y recibe ingresos que no generan gran utilidad.

En la provincia de Sucumbios — Nueva Loja, las personas que se dedican al
cultivo de cacao enfrentan costos elevados por sus sembrios, sin embargo, esperan
que se obtengan ingresos apropiados para cubrir dichos costos, obtener una utilidad y
seguir invirtiendo en la actividad que desempefian. Las condiciones de quienes
adquieren el fruto del trabajo de los agricultores sean estos acopiadores 0 mercados
locales, varian constantemente, por esta razon los precios no son adecuados para que
estas personas puedan cumplir sus objetivos y por ende se visualicen pérdidas
econdmicas. Segun Paredes en el (2009) menciona que, el cacao que se cultiva en la
Amazonia ecuatoriana se distingue por ser fino y tener un aroma especial, esto se
debe a que las zonas de labranza presentan una altitud entre 150 y 800 metros sobre
el nivel del mar, temperaturas que oscilan entre 23 y 26 grados centigrados, presencia
de lluvias durante todo el afio, dichas condiciones son las que propician el cultivo del
cacao, a pesar de ello, el producto demanda condiciones de alta calidad, lo que
conlleva a tener costos extras en el proceso de produccion del mismo, para cumplir

con los estandares que exige el mercado.

En el sector agricola se han identificado una serie de factores que inciden en la
obtencién de ingresos para el productor de cacao, enfatizando principalmente en la
ausencia de iniciativa para la elaboracion de productos a base de la fruta tales como:

manteca, pasta, licor de cacao y otros que se componen de estos, de tal forma que



generen utilidad y a su vez, se pueda aprovechar todo el beneficio natural que ésta

proporciona al ser humano.

Otro punto importante es la carencia de un lugar donde se elabore productos a
base del cacao y que, a su vez, puedan distribuirse de manera accesible al
consumidor, esto genera la necesidad del establecimiento de una planta que disponga
de todos los medios adecuados para desarrollar un proceso de fabricacion.

Todo lo expuesto engloba una situacion inquietante que desemboca en la
necesidad de instituir una empresa artesanal de productos a base del cacao con su
respectiva infraestructura, objetivos, procesos de produccion y pautas importantes
dentro del area de marketing, mediante el disefio de un plan de negocios que
proporcione informacion relevante con respecto a las actividades y planeacion para el

funcionamiento de la misma.

¢De qué manera el disefio de un modelo de negocio para la creacion de la empresa
artesanal Choco&Life dedicada a la elaboracion de productos a base de cacao,

beneficiaria a los ciudadanos de Nueva Loja — Sucumbios?



1.2. Justificacion

La escasez de las empresas que fabrican bienes a base del cacao en la zona de
Nueva Loja — provincia de Sucumbios, genera la oportunidad de negocio, ofreciendo
un beneficio de ingresos tanto al agricultor como al emprendedor. Segun la
Asociacion de Exportadores de Cacao del Ecuador en el 2014, el pais produjo
240.000 toneladas, de las cuales 230.000 fue produccion exclusiva para exportacion
y solamente 10.000 fueron destinadas para consumo interno. La idea plantea un
concepto de organizacion con base a la determinacion de un modelo de negocio,
desarrollando el disefio, innovacion y proceso del producto, la transformacion y la

distribucion, identificando las necesidades de los consumidores.

La importancia del disefio de esta herramienta para la implementacion de la
empresa artesanal Choco&L ife se concibe a partir del contenido propuesto en el Plan
Nacional de Desarrollo 2017 — 2021, haciendo énfasis en el objetivo N°5 que trata
sobre: “Impulsar la productividad y la competitividad para el crecimiento econdémico
sostenible de manera redistributiva y solidaria”, aportando con un instrumento de
gestion a los ciudadanos de Nueva Loja — Sucumbios, dado que en la sociedad
ecuatoriana existe un sinnimero de emprendedores que desconocen el manejo
adecuado de una empresa por lo que es necesario brindar una guia que contribuya al

desarrollo social y econdmico en el pais.

El proposito del disefio del modelo de negocio consiste en: brindar informacion
adecuada a los usuarios acerca de los requisitos necesarios para la constitucion de
una empresa de este tipo, servir como una guia de emprendimiento que contenga un
aporte tedrico significativo para los ciudadanos y lograr el equilibrio econémico de
los agricultores que en gran mayoria se dedican Unicamente a la entrega del resultado
de sus cultivos y no disponen de otro ingreso para su sustento; de esta manera el

empresario aprovechara todos los derivados que ofrece la fruta.



1.3. Objetivos
1.3.1. Objetivo General

Desarrollar un modelo de negocios para la creacion de la empresa artesanal
Choco&L.ife, dedicada a la elaboracion de productos a base del cacao por medio del
establecimiento de planes operativos empresariales, otorgando una herramienta de

emprendimiento a los ciudadanos de Nueva Loja — Sucumbios.

1.3.2. Objetivos Especificos

Realizar un estudio de mercado que permita el andlisis de ubicacion del sector,
demanda potencial y precio de los productos para la creacion de la empresa artesanal
Choco&L.ife.

Disefiar la estructura del modelo de negocio por medio de la descripcion de
diversos planes operativos, que posibiliten el funcionamiento adecuado de la

empresa.

Efectuar un andlisis financiero del proyecto, a través de la aplicacion de flujos de
efectivo y criterios de inversion, determinando la factibilidad de la creacion de la

empresa Choco&L.ife.



CAPITULO II

2.1. Antecedentes

En la actualidad, el desarrollo de los planes de negocio ha tomado un impulso
considerable para las organizaciones, permitiendo el estudio de la viabilidad de un
proyecto, a su vez, sirve como una herramienta util dentro del mercado competitivo,
asi lo mencionan Gonzalez, M. N. E., Parra, M. M. E. L., Aceves, M. J. N., &
Figueroa, R. C. en el (2008). A continuacion, se presenta informacion acerca de
ciertas investigaciones relacionadas con el objeto de estudio, el cual se enfoca en un
plan de negocio para la creacion de una empresa artesanal que elabore productos a
base del cacao.

Segun Mufioz, D. en el (2014), en la década de los veinte, del siglo pasado, el
Ecuador fue considerado un gran exportador de cacao, principal producto de
comercio exterior, en esa época, caracterizado por exportar materias primas.
Adicionalmente menciona que, en la actualidad, la fama de esta fruta perteneciente al
Ecuador, se debe a caracteristicas como la finura y aroma de la misma, sin embargo,
la mayor parte del cacao ecuatoriano es exportado en grano, siendo pequefias las
ventas externas de productos derivados y que se componen del mismo, dando lugar a
escasas empresas y asociaciones nacionales que han surgido en la elaboracion de

dichos productos.

En la provincia de Sucumbios existe gran produccion de cacao y se han creado
asociaciones con el fin de comercializar productos derivados del mismo. En el
trabajo realizado con el tema “Estudio de mercado para la produccion y
comercializacion de un nuevo producto, turron de chocolate de la asociacion El
Porvenir en el cantén Lago Agrio, provincia de Sucumbios, en el afio 2015, surge por
la necesidad de conocer la demanda insatisfecha existente en dicho mercado y por
este motivo se planted el objeto de estudio, en determinar la oferta y demanda del
turrén de chocolate en el mencionado canton. En los resultados obtenidos se
evidencia que existio una necesidad insatisfecha anual de 161.899 unidades, el cual
representaba el 8,43% del total de oferta y demanda, de manera general la nueva
linea de producto tendria efectos positivos en la mente del consumidor final.
(Cambo, 2016).



2.2. Bases tedricas
2.2.1. Empresa.

Las empresas en la actualidad constituyen una parte esencial para el desarrollo
econdmico de un pais, sin la existencia de estas organizaciones seria imposible lograr

el progreso de la sociedad en general.

Segtin Gonzalez (2016), la palabra “empresa” proviene del vocablo “emprender”,
es decir, iniciar algo, empezar un conjunto de actividades econémicas que van

encaminadas a un fin especifico.

2.2.1.1. Clasificacion de las empresas por su tamafio.

Clasificar a las empresas no es una tarea facil, puesto que existen diferentes

puntos de vista, sin embargo, una de las mas representativas suele ser por su tamario.

MEDIANA

PEQUENA

MICRO Il ©'"
empresa

Figura 1. Clasificacion de la empresa por su tamafio.
Fuente: Recuperado de https://bit.ly/2I1xQ03z

De acuerdo con Gonzalez en el (2016), existen diferentes criterios para clasificar a
las empresas denotando como una de las principales, la Small Bussiness
Administration (EUA), la misma establece que la pequefia empresa esta compuesta
de 1 a 250 trabajadores, la mediana empresa de 251 a 500 trabajadores y la empresa

grande de 500 en adelante.



Caracteristicas de una Empresa

« Desde ung perspectiva econdmica, la empresa se canclenza
como una entidad auttnoma de producokin de bienes o servicios
on la que se integran de forma coordinada diversos medos
productivos (trabajo humano y elemenios materaes &
nmateriales), bajo la direccidn dal empresanc.

» Desde un punio de vista juridico, &l conceplo de empresa no
esta claramente establecdo, deteéndose Fagar al mismo, de
formaindirecta, a travas de la nocdn do empresarnio

« Elempresario es la persona fsica o juridica que, de foema
habitual y no ocasonal, ejercita en nombee propeo una actvedad
preductive drigida & mercado es decll, aguél que realza una
actividad empresanial

Figura 2. Caracteristicas de la empresa.
Fuente: Recuperado de https://slideplayer.es/slide/7972997/

2.2.2. Recursos.

Adicionalmente, menciona que los negocios para que puedan funcionar de manera
efectiva, necesitan de un conjunto de elementos para desarrollar su trabajo y lograr
satisfacer las necesidades de las personas, a estos elementos, se los denomina como:
recursos humanos, financieros, técnicos y materiales.

2.2.2.1. Clasificacion de recursos.

Los recursos de una empresa constituyen los componentes necesarios para
alcanzar los objetivos propuestos de la misma. Existen varias clasificaciones sobre
dichos recursos, sin embargo, Gonzalez en el 2016, propone la siguiente

clasificacion:

Recursos humanos: es el activo mas importante del negocio, sin este, los demas
recursos no podrian cumplir con su funcidn puesto que el colaborador contribuye

enormemente en el desarrollo de la empresa.

La Importancia de los Recursos
Humanos en la Empresa

A
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Figura 3. Los recursos humanos y su importancia en la empresa.
Fuente: Recuperado de https://bit.ly/2Q0XjAg




Recursos financieros: son valores monetarios que tiene a disposicion el negocio
para iniciar su actividad econdmica, hacer frente a sus obligaciones e inversiones,

estos pueden ser tanto propios como ajenos.

—

e martenumientn
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Figura 4. Clasificacion de los recursos financieros en una empresa.
Fuente: Recuperado de https://bit.ly/2FnUoek
Recursos tecnicos: constituyen las herramientas que sirven para lograr que los
demas recursos (humanos, financieros y materiales) cumplan con sus fines,

obteniendo de esta manera el buen funcionamiento del negocio.

Recursos Técnicos.
Aquellos gue sirve como hemamientas @ instrumentos
auxiliares en la coordinacion de los otros recursos:
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Figura 5. Coordinacion de los recursos técnicos con otros recursos.
Fuente: Recuperado de https://bit.ly/2WUF0B4
Recursos materiales: representan los elementos tangibles y cuantificables como,
por ejemplo: instalaciones, equipo, maquinaria, materiales y suministros diversos,
mobiliario, herramientas, que sirven de ayuda para conseguir los objetivos de la

empresa.



Entorno

Recursos

Figura 6. Recursos materiales de una empresa.
Fuente: Recuperado de https://bit.ly/2Fm8IlcH

2.2.3. Plan de negocios
2.2.3.1. Definicién.

Gonzalez en el (2016), alega que el plan de negocios es un documento que se
considera como un instrumento de la planificacion en el cual se engloban los

objetivos generales y las metas a alcanzar.

Por otro lado, Castillejo en el (2015) menciona que un plan de negocios representa

el documento que describe actividades para generar u obtener ganancias.
2.2.3.2. Utilidad del plan de negocios.

Conjuntamente con lo anterior, expone que la utilidad del plan de negocios radica
en brindar ayuda para planificar actividades del negocio, es decir, definir objetivos.
También ayuda a obtener financiamiento puesto que este, serd presentado a
inversionistas y otros, para obtener dicho financiamiento mostrando la viabilidad que
tiene el negocio.

iPor qué escribir un business plan?
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Estudia la vabdedad thenica y % ‘ Al marcha Jm. 6
ocniinicl

Figura 7. Razones para escribir un plan de negocios.
Fuente: Recuperado de https://bit.ly/2TWbI50
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2.2.3.3. Composicién de un plan de negocios

Castillejo en el (2015) manifiesta que el plan de negocios engloba una serie de
planes internos de cada actividad de la empresa, es decir, deberia contener un plan de
marketing, de produccion, de recursos humanos entre otros, sin embargo, no todos
los negocios pretenden tener todas las areas funcionales de la empresa, es por esta
razén que este plan puede ser simple o complejo, todo dependera de la necesidad del
negocio.

Factores clave de éxito

Requisitos previos
4 Qué /
desean los sohrevivirala

clientes? corrpetencia?

l |

&Como

Analisis de la Demanda inalisis de la competencia
;Quiénes son - Factores que la dirigen
nuestros dientes? - Tamario de com petidores
;Como eligen entre -Intensidad
digtintas ofertas? - s Como mejorar la posicion?

RN -crors cuave [l

Figura 8. Factores claves de éxito.
Fuente: Recuperado de https://bit.ly/2XmH8RC

2.2.4. Teoria de Maslow

Rodulfo (2018) menciona que la jerarquia de las necesidades de Maslow
representa una teoria motivacional que envuelve las necesidades humanas de cinco
niveles, empezando por las mas basicas hasta llegar a la cuspide, con aquellas

necesidades de autorrealizacion.

Adicionalmente establece que la necesidad primordial es la supervivencia fisica,
siendo esta la razon para motivar el comportamiento, una vez cumplido ese nivel la

persona se motiva o avanza a los siguientes niveles hasta completar la pirdmide.
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Nivel 5: AUTORREALIZACION

o—
m NIVEL 4: NECESIDADES DE ESTIMA

Mo

NIVEL 3: NECESIDADES SOCIALES

NIVEL 2: SEGURIDAD Y PROTECCION

. NIVEL 1: NECESIDADES BASICAS

Figura 9. Piramide de las necesidades de Abraham Maslow.
Fuente: Recuperado de https://bit.ly/2Gz1z5j

2.2.5. Teoria XY de Mc Gregor

Reza en el (2019) acota que, en la teoria X la mayoria de los colaboradores deben

ser supervisados de forma permanente y ser presionados para alcanzar los objetivos

empresariales a diferencia de la teoria Y debido a que, en esta los colaboradores

pueden autodirigirse y ser creativos en su lugar de trabajo, si cuentan con la

motivacion adecuada.

Empleado
Es perezoso y evita
responsabilidades

Empresa
Ordena y Sanciona

Resultado
Al empieado le
disgustatrabajarylo
evitara sies posible.

b

Empleado
Siente motivaciony
desea
perfeccionarse

Empresa

Orienta, Escuchay
Acompana

Resultado

El empleado trabaja
en un entorno
favorabley
motivador

Figura 10. Teoria de Mc Gregor.
Fuente: Recuperado de https://bit.ly/2NWZqTs
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2.2.6. Mercado empresarial.

Segun Kotler y Keller (2016) el mercado empresarial se encuentra estructurado de
todas las empresas que adquieren bienes y servicios para posteriormente utilizarlos

en la produccion de otros bienes o servicios destinados a la venta.

Por otro lado, Castillejo (2015) menciona que el mercado es una entidad en la cual

se genera un intercambio y puede ser tanto fisica como virtual.

2.2.6.1. Pardmetros de la demanda de mercado.

La demanda del mercado constituye la cantidad tanto de bienes como de servicios
que son requeridos por las personas, esto hace que sea un factor principal para
determinar los precios en las organizaciones. Por otro lado, es importante identificar
los diferentes tipos de mercado puesto que, a través de ello, se puede definir a qué

publico estara encaminado el esfuerzo de la empresa.
Segun Kaotler y Keller (2016) exponen la siguiente clasificacion de mercados:

e Mercado potencial: representa el conjunto de consumidores que tiene una
cantidad de interés elevado hacia la oferta del mercado, pero este interés no
es suficiente para definir el mercado.

e Mercado disponible: es el conjunto de consumidores que tienen interés,
ingresos y también accesos a una oferta en especial.

e Mercado meta: se puede establecer como una parte del mercado calificado a
la cual, la empresa decide atender o inclinar sus esfuerzos.

e Mercado penetrado: Constituye el conjunto de consumidores que hacen uso

del producto es decir lo adquieren para cubrir su necesidad.
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2.2.7. Estudio de mercado.

Kotler y Keller (2016) mencionan que el estudio de mercado se enfoca en vincular
tanto al consumidor, al cliente y al publico con un especialista de Marketing a través
de la informacion, la misma que se utiliza para definir las diferentes oportunidades y

Figura 11. Tipos de mercado.
Fuente: Recuperado de https://bit.ly/21luEKJIP

problemas del mercado que puedan generarse.

Desde otro punto de vista Castillejo en el (2015) indica que el estudio de mercado

constituye una herramienta de mercadotecnia para que los directores o duefios de un

negocio tomen decisiones.

OFERTA DEL PRODUCTO
O SERVICIO

ELPRODUCTO O
SERVICIO

DEMANDA DEL
PRODUCTO O SERVICIO

1T

1T

17

ESTUDIO DE MERCADO

L1

il

il

MERCADO POTENCIAL

CANALES DE
COMERCIALIZACION

PRECIO

Figura 12. Esqueleto de un estudio de mercado.
Fuente: Recuperado de https://bit.ly/31NFcRp

2.2.7.1. Tipos de fuentes utilizadas en el estudio de mercado

Castillejo en el (2015) expone que la investigacion de mercados utiliza dos tipos

de fuentes: primaria, mediante la cual se obtiene informacion fresca del consumidor,



https://bit.ly/2IuEkJP

de la competencia, de los proveedores, es decir del mercado en general y secundaria,

que se obtiene de informacion antes investigada y analizada por otros.
2.2.7.2. Tipos de estudio de mercado

Adicionalmente sostiene que un estudio de mercado puede ser cuantitativo debido
a que mide las variables del mercado, o cualitativo puesto que examina el

comportamiento del consumidor.

\ 4 , J,.-J
u \ I? 11,} F ’l/ ‘
Cuantitativo > ,/.-A j‘? . 'L(;" |"'
\ / Cualitative
Q‘\\ o/

Figura 13. Esqueleto de un estudio de mercado.
Fuente: Recuperado de https://bit.ly/2P2h4Dh

2.2.7.3. Tipos de investigacion utilizadas en el estudio de mercado.

Castillejo en el (2015) menciona que, para realizar un estudio de mercados se hace
uso de la investigacion informal, la misma que se realiza en medios como el internet,
revistas, estudios, proyectos, tesis, entre otros que constituyen fuentes de
informacion secundaria, si con la recopilacion y analisis de esta informacion se logra
el objetivo buscado, se concluye con el estudio. Por otro lado, al hacer uso de la
investigacion formal se entiende que la investigacion anterior no fue suficiente y se
procede a complementar la informacion obtenida anteriormente con informacion de

fuentes primarias.

2.2.7.4. Método de la encuesta cuantitativa.

Ademas, expone que una forma de recopilar informacion del publico objetivo es
el método de la encuesta cuantitativa y para aplicarla se redacta un cuestionario de

preguntas tanto abiertas, cerradas y mixtas.
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De acuerdo a Sanchez (2015) la encuesta se define como un procedimiento de

recoleccién de informacién, en el cual el investigador utiliza un cuestionario

previamente disefiado para generarlos.

Mensaje de presentacién en el que se identifique fa entidad que 7
realiza el estudio y Ia finakidad de éste

Datos de clasificacion (principio o final): sexo, edad, sitluacion
W UE B TR IR DR O B ocupacional, ingresos, nivel educativo,
etc.

Primeras preguntas deben despertar el nterés del
encuestado y ser sencillas de

responder.

Sa sittan en el bloque central ‘

las hay) ya se ha generado confianza

Peguntas comprometidas (si H;c; ;|7ﬁnailid;(c;:és;u;na}lo:|;ndo ’

Items da control (variables de Alfinal (tras las preguntas al
control analitico) entrevistado) - fecha. hora. duracion,
observackones.,

Figura 14. Partes de la encuesta.
Recuperado de https://bit.ly/2FrHGLL

2.2.7.5. Poblacion y Muestra

Riesco (2015) expone que la poblacién es el conjunto de todos los valores de un

fendmeno que se quiere observar. También indica que la muestra es la parte de la

poblacion que efectivamente se mide, con el objetivo de obtener informacidn acerca

de toda la poblacion. La seleccion de la muestra se realiza por un procedimiento que

asegure que esta sea representativa de la poblacion en alto grado.

FORMULAS DE LA MUESTRA

Poblacion Infinita Poblacién Finita
n=2Zpq n= ZNpq
e2 BN+ Zpq
n=7Z°8* n= No®Z?
d? e (N-1) + Oz
n= Z'pgN
Ner 2P e )

Figura 15. Férmulas para la muestra.
Fuente: Recuperado de https://bit.ly/2Y UHKFm
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2.2.8. Mercadotecnia

La Mercadotecnia segun Padilla (2015) representa el conjunto de principios y
practicas que buscan el aumento del comercio. Se trata de las acciones que colocan
los productos o servicios de la empresa por delante de aquellos de la competencia.

2.2.8.1. Objetivos de la mercadotecnia a corto plazo.

Adicionalmente expone que, los objetivos de la mercadotecnia a corto plazo
engloban temas como: establecimiento de niveles iniciales de participacion en el

mercado, satisfaccion del cliente, imagen y otros similares.
2.2.9. Mezcla de la Mercadotecnia

Martinez en el (2016) menciona que la las 4p del marketing se refiere a la
agrupacion de variables de la mercadotecnia que se pueden controlar y preparan a
una empresa para producir una respuesta deseada en el mercado al cual aspiran

atender.

Producto

Promocion M a rketi ng Precio

Plaza

Figura 16. Las 4 P del Marketing.
Fuente: Elaboracion Propia.

Adicionalmente establece que las variables se analizan en el siguiente orden:

Producto: se define como una combinacion entre bienes y servicios que ofrece una
empresa al mercado. En esta P se realiza un analisis de todo lo que relaciona a las

caracteristicas tangibles como intangibles de un bien o un servicio como: la marca, la
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envoltura, los colores, el ciclo de vida que tiene el producto, los tamafios, las formas
entre otros.

Figura 17. Productos de Ia empresa Cofina.
Fuente: Recuperado de https://mwww.webstagram.one/tag/CofinaToGo
Precio: se refiere a la cantidad de dinero que la persona que adquiere el producto o
servicio debe pagar. En esta P se analiza los tipos de precios, los métodos utilizados

en la fijacion de los precios, entre otros.

Todo para la Limpileza de tu hogar w
mandosBajosTodoslmdias[ntcdo

T AR

I

Figura 18. Precios de productos de limpieza.
Fuente: Recuperado de https://bit.ly/2XiXpYF

Plaza: se le conoce también como el lugar donde la empresa ubica el producto
para que esté al alcance de las personas. En esta P se centra en el analisis del lugar
fisico en el cual se va a vender ya sea el producto o el servicio y los respectivos
canales de distribucion.
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Es lugar de compra
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Figura 19. Lugar fisico de compra.
Fuente: Recuperado de https://bit.ly/322Zne7
Promocién: es la representacion de las actividades que transmiten agrado del
producto y pretenden convencer a la persona para que adquiera el mismo. En esta P

se realiza un andlisis de la forma de comunicacion para crear interés en el producto o
servicio a ofertar.
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Figura 20. Promociones de productos.
Fuente: Recuperado de https://bit.ly/2Lnpcjo

2.2.10. Administracion de Operaciones

Segun Chase, Jacobs y Aquilano (2005) la administracion de Operaciones se
establece como el disefio, la manipulaciéon y la mejora de los sistemas que crean y
entregan los productos y servicios de la empresa, adicional a ello constituye un

terreno funcional de los negocios con una gran responsabilidad en la administracion.

2.2.10.1. Sistemas de Produccién

A su vez mencionan que los sistemas de produccién se utilizan en todo tipo de

negocios para transformar las entradas en salidas que generen un beneficio para la
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empresa, existen varios tipos de procesos de transformacion en las diferentes areas

esto dependerd de la actividad econdmica de la organizacion.

etroalimentacion

ENTRADA | PROCESO | SALIDA
Datos | Datos | Informacién
*0Obtencidn de datos #5e procesa o 58 #Los resultados de
+Clasificados para convierte los datos salida es
procesarlo de en informacidn informacian Gtil
manera facil y significativa gue llega al usuario,
rapida maostrados en
pantalla, informe,
(S

Figura 21. Proceso Productivo.
Fuente: Recuperado de https://bit.ly/30UR97V

2.2.10.2. Centro de Trabajo

Chase, Jacobs y Aquilano en el (2014) acotan que el formato de centro de trabajo
(llamado también taller de trabajo o distribucion por funciones) agrupa las funciones
similares en un area, ademas aluden que el enfoque de la distribucion de un centro de
trabajo consiste en ordenarlos con procesos similares de modo que optimicen la

ubicacion.
2.2.11. Criterios de inversion.

Los criterios de inversion basicamente constituyen las reglas por medio de las
cuales un inversor toma decisiones sobre inversiones, los mismos se detallan a

continuacion:

2.2.11.1. Valor Actual Neto (VAN).

Mete en el (2014) expone que el Valor Actual Neto o VAN de un proyecto es el
valor presente de los flujos de efectivo netos de un proyecto, refiriéndose a los flujos
de efectivo netos como la diferencia entre los ingresos y los egresos que han sido
realizados en forma periddica. Para actualizar los flujos se utiliza una tasa de

descuento denominada tasa de oportunidad, la misma que representa una medida de
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la rentabilidad minima exigida por el proyecto que permite recuperar la inversion,

cubrir los costos y en base a esto generar utilidad.

A continuacion, se determinan las caracteristicas del VAN:

" ENj

=

Figura 22. Formula para calcular el VAN.
Fuente: Recuperado de https://bit.ly/2zWijAP

Salinas (2015) menciona las ventajas que tiene la aplicacion del VAN, las mismas

estan expuestas a continuacion:

e Considera el valor del dinero en el tiempo.
e Establece el mejor criterio de optimizacion.

e Permite evaluar un proyecto.

Adicionalmente, establece las siguientes desventajas del VAN:

e Se necesita conocer la tasa para poder evaluar el proyecto.
e Un aumento o una disminucién en la tasa de descuento puede cambiar la

jerarquizacion de los proyectos.

2.2.11.2. Tasa interna de rendimiento/retorno (TIR).

Segun Mete (2014) la TIR es otro criterio utilizado para la toma de decisiones
sobre los proyectos de inversion y financiamiento. Representa la tasa de descuento
que iguala el valor presente de los ingresos del proyecto con el valor presente de los

egresos. Es la tasa de interés que iguala el VAN a cero.

Ademas, expone que la TIR no depende de las condiciones que prevalecen en el
mercado financiero, por esta razon se la denomina como tasa interna de rendimiento:
la cual expresa la cifra interna del proyecto, es decir, mide el rendimiento del dinero

mantenido en el proyecto, y depende de los flujos de efectivo.
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Para realizar el calculo de la TIR se hace uso de la siguiente formula:

Figura 23. Férmula para calcular la TIR.
Fuente: Recuperado de https://bit.ly/2zZWijAP

Salinas en el (2015) menciona las ventajas que tiene la aplicacion de la TIR, las
mismas estan expuestas a continuacion:

e Permite organizar en jerarquia, los proyectos de inversion conforme a su tasa
de rendimiento.
e Considera el valor del dinero en el tiempo.

¢ No necesita del conocimiento de la tasa de descuento para poder calcularlo.

También, establece las siguientes desventajas de la TIR:

e Se requieren calculos numerosos, cuando los flujos de efectivos no son

uniformes.
e Favorece a proyectos de bajo valor.

e Conduce a un error en las conclusiones, cuando los flujos del proyecto a

través de los afios cambian de signo.

2.2.11.3. Periodo de recuperacién de la Inversion.

Salinas en el (2015) manifiesta que el periodo de recuperacién de la inversion se
refiere al tiempo exacto que requiere una empresa para recuperar su Inversion inicial
en un proyecto. A partir de esta informacién, sostiene que hay dos opciones para

tomar una decisién, los mismos que son tomados en cuenta a continuacion:

e Si el periodo de recuperacion es menor que el periodo de recuperacion

maximo aceptable, se puede aceptar el proyecto.

e Si el periodo de recuperacion es mayor que el periodo de recuperacion

maximo aceptable, se puede rechazar el proyecto.
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De acuerdo a Salinas en el (2015) las ventajas que tiene la aplicacion del periodo

de recuperacion son:

e La facilidad de calcular.
e Se centra en los flujos de efectivos en lugar de las utilidades contables.

e Las pequefias empresas hacen uso de este, para medir la exposicion al riesgo.
También, expone las siguientes desventajas del periodo de recuperacion:

e El periodo de tiempo méaximo aceptable no es determinado de forma objetiva.
e No toma en cuenta el valor del dinero en el tiempo.
e Solamente tiene significado cuando se comparan proyectos con vidas

economicas iguales y con flujos de efectivos uniformes.

La formula para establecer el periodo de recuperacion se presenta a continuacion:

Férmula:

PR = a+[(b--c)/d)]
Donde:
d= Ao anterior inmediato a que se recupera la
inversiéon.

b= Inversion inicial,
C= Sumadelo flujos de efectivo anteriores.

d= FNE del ano en que se satisface la inversion.

Figura 24. Férmula para calcular el periodo de recuperacion.
Fuente: Recuperado de https://cutt.ly/xoNApa
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CAPITULO Il

METODOLOGIA APLICADA
3.1. Estudio de mercado

El estudio de mercado realizado permitié la identificacion de las necesidades de
compra de los ciudadanos de la Parroquia Nueva Loja — Provincia de Sucumbios.
Adicionalmente, se determind la posible demanda de clientes, asi como la aceptacion
de precios de los productos ofertados.

3.1.1. Tipo de investigacion
3.1.1.1. Investigacion Exploratoria o Cualitativa

Para desarrollar el proyecto de aplicacion practica se utilizd la investigacion
Exploratoria o Cualitativa que permite la profundizacion en el conocimiento de las

necesidades de los individuos en favor de un producto o servicio determinado.

Dentro de la cual se utilizé la fuente primaria de informacién, por medio de la
aplicacion de las técnicas de recoleccion de datos como: observacion, encuesta y

entrevista, juntamente con los instrumentos respectivos.

3.1.2. Técnica de recoleccion de datos

La técnica de recoleccion de datos permite al investigador, tener una relacion
directa con el objeto de estudio, por lo tanto, se designd: la observacion, la entrevista

y la encuesta para desarrollar el estudio de mercado.

Mediante la observacion se identifica la carencia de empresas que se dediquen
actividades de elaboracion y comercializacion de productos en la zona y su vez la

falta de iniciativa de los productores de cacao para iniciar un emprendimiento.

Por otro lado, la entrevista realizada a uno de los productores de cacao en la
localidad de Nueva Loja, permite el reconocimiento de la falta de informacion
necesaria para la constitucion de una empresa, que transforme la materia prima que

disponen y la convierta en un producto terminado.
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A través de la encuesta se pretende el conocimiento a profundidad de la opinién
de los ciudadanos de la localidad de Nueva Loja — Sucumbios con respecto a la
creacion de la organizacion, la demanda potencial y la fijacion de precios en los
productos ofertados.

3.1.2.1. Objetivo de las técnicas de recoleccion de datos.

Para la aplicacion de las técnicas de recoleccion de datos se fijé un objetivo
principal, en el caso de Choco&L ife se establece de la siguiente manera:

e Determinar la factibilidad de la creacion de una empresa artesanal que
elabore y comercialice productos a base del cacao en Nueva Loja, Provincia

de Sucumbios.

3.1.2.2. Determinacion de la poblacion o universo a estudiar.

Una vez establecido el objetivo de las tecnicas de recoleccion de datos,
especificamente la encuesta, se determind la poblacion a estudiar. Para ello se tomé
en cuenta la cifra proyectada para el afio 2020 de la Parroquia de Nueva Loja,
tomada del Plan de Desarrollo y Ordenamiento Territorial del Canton Lago Agrio
(2015).

" ElEno  General Jambeli Dureno Pacayacu Sta.Cecilia

(2010 | 59299 | 6817 | 6953 | 3405 | 2831 | 8474 | 6463
2011 | 60871 | 6997 | 7138 | 3496 | 2906 | 8698 6635
2012 | 62452 | 7179 | 7323 | 3586 | 2982 | 8924 6807
2013 64042 7362 7509 3678 3057 9151 6980
2014 | 65638 | 7545 | 7697 | 3769 | 3134 | 9379 7154
2015 | 67240 | 7730 | 7885 | 3861 | 3210 | 9608 7329
2016 | 68842 | 7914 | @072 | 3953 | 3287 | 9837 7503
2017 | 70445 | 8098 | 8260 | 4045 | 3363 | 10066 7678
2018 | 72047 | 8282 | 8aa8 | a137 | 3440 | 10295 7853
2019 | 73640 | 8466 | 8636 | 4220 | 3516 | 10524 8027
2020 (75251 ) 8650 | 8824 | 4321 | 3503 | 10753 8202

Figura 25. Proyeccion de la poblacion parroquial al afio 2020.
Fuente: Recuperado de https://bit.ly/2TLCutS

3.1.2.3. Instrumento de recoleccion de datos

La encuesta se complementa con un instrumento, el cual es utilizado por el

investigador para la recoleccion y registro de la informacién. En base a lo
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mencionado se ha creado un cuestionario con escalas de Likert, el mismo que
contiene preguntas referentes a la ubicacion del sector, demanda potencial y precio

de los productos para la creacion de la empresa artesanal Choco&L ife. (Ver anexo A
y B)

3.1.2.4. Célculo de la muestra

Para la determinacion del nimero necesario de personas para someterse al
cuestionario, se utilizo la formula de la poblacion finita debido a que se cuenta con
una cifra estimada poblacional de la parroquia de Nueva Loja. La misma se detalla a

continuacion:

B N «Z?axpx*q
_dz*(N—1)+Zza*p*q

n

Donde:

n= muestra.

N= Total de la poblacion (75.251).

Za= Porcentaje de seguridad (1,96 elevado al cuadrado).
p= Proporcion esperada (0,50).

g=1-p (0,50).

d= Precision (5%)

_ 75.251 % 1.962% % 0,50 = 0,50
~0.052 % (75.251 — 1) + 1,962 % 0,50 * 0,50

n

B 72.271,0604
"~ 188,125 + 1,962 % 0,50 % 0,50

n

_ 72.271,0604
"= 71890854

n = 382,2138589

n = 382
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La aplicacion del instrumento de recoleccion de datos se realizo en la Parroquia
Nueva Loja de la Provincia de Sucumbios. (Ver anexo C)

3.1.3. Tabulacion y anélisis de datos

Luego del levantamiento de la informacién correspondiente, se procede a la
tabulacion de los datos con el respectivo analisis e interpretacion de cada una de las
respuestas de los encuestados.

Pregunta N°1: ;Consume productos a base del cacao?

Tabla 1

Tabla 1. Tabulacion — Consumo de productos a base del cacao.
OPCIONES N° VECES

NUNCA 0

POCAS VECES 79

VARIAS VECES 107

CASI SIEMPRE 150

SIEMPRE 46

TOTAL 382

Nota: Elaboracidn Propia.

RESULTADOS - PREGUNTA N°1

H NUNCA

POCAS VECES
B VARIAS VECES
B CASI SIEMPRE
H SIEMPRE

Figura 26. Representacion gréfica - Consumo de productos a base del cacao.

Fuente: Elaboracién Propia.

Analisis e Interpretacion:

Pregunta N° 1: Se identifica que el 39% de la poblacion casi siempre consume
productos a base del cacao, el 28% consume varias veces, el 21% pocas veces y el

12% consume siempre.
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El resultado indica que, mas del 50% de la poblacion consume productos a base
del cacao, lo cual genera la posibilidad de tener una demanda potencial significativa
con la existencia de la empresa Choco&L ife.

Pregunta N°2: ;La marca de un producto a base del cacao, motiva su decision de

compra?

Tabla 2

Tabla 2. Tabulacion — Marca del producto como decision de compra.
OPCIONES N° VECES

NUNCA 25

POCAS VECES 79

VARIAS VECES 91

CASI SIEMPRE 82

SIEMPRE 105

TOTAL 382

Nota: Elaboracion Propia.

RESULTADOS - PREGUNTA N°2

H NUNCA
POCAS VECES

m VARIAS VECES

B CASI SIEMPRE

21% 24%

H SIEMPRE

Figura 27. Representacion grafica — Marca del producto como decision de compra.
Fuente: Elaboracion Propia.

Analisis e Interpretacion:

Pregunta N° 2: Se identifica que el 27% de la poblacion opina que la marca de un
producto a base del cacao siempre motiva su decision de compra, el 24% opina
varias veces, el 21% opina casi siempre, el 21% pocas veces y el 7% opina que la

marca nunca motiva su decision de compra.

El resultado indica que, alrededor del 70% de la poblacion elije productos a base
del cacao por la marca, lo cual impulsa la necesidad de reconocimiento de la marca

Choco&Life en el mercado de forma continua.
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Pregunta N°3: ;La calidad de un producto a base del cacao, motiva su decision de

compra?

Tabla 3

Tabla 3. Tabulacion — Calidad del producto como decision de compra.
OPCIONES N° VECES

NUNCA 1

POCAS VECES 25

VARIAS VECES 60

CASI SIEMPRE 140

SIEMPRE 156

TOTAL 382

Nota: Elaboracion Propia.

RESULTADOS - PREGUNTA N°3

B NUNCA

POCAS VECES
M VARIAS VECES
m CASI SIEMPRE
H SIEMPRE

Figura 28. Representacion grafica - Calidad del producto como decision de compra.

Fuente: Elaboracion Propia.

Analisis e Interpretacion:

Pregunta N° 3: Se identifica que el 41% de la poblacion opina que la calidad de un
producto a base del cacao siempre motiva su decision de compra, el 36% opina casi
siempre, el 16% opina varias veces y el 7% opina que pocas veces la calidad motiva

la decision de compra.

El resultado indica que, mas del 80% de la poblacidn elije un producto a base del
cacao por la calidad del mismo, lo cual exige a Choco&Life seleccionar

rigurosamente la materia prima que sera transformada en un producto final.
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Pregunta N°4: ¢EIl precio de un producto a base del cacao, motiva su decision de

compra?

Tabla 4

Tabla 4. Tabulacion — Precio del producto como decision de compra.
OPCIONES N° VECES

NUNCA 4

POCAS VECES 67

VARIAS VECES 74

CASI SIEMPRE 100

SIEMPRE 137

TOTAL 382

Nota: Elaboracion Propia.

RESULTADOS - PREGUNTA N°4

B NUNCA

POCAS VECES
m VARIAS VECES
B CASI SIEMPRE
B SIEMPRE

Figura 29. Representacion grafica — Precio del producto como decision de compra.

Fuente: Elaboracion Propia.
Analisis e Interpretacion:

Pregunta N° 4: Se identifica que el 36% de la poblacién opina que el precio de un
producto a base del cacao siempre motiva su decision de compra, el 26% opina casi
siempre, el 19% opina varias veces, el 18% opina pocas veces y el 1% opina que el

precio nunca motiva su decision de compra.

El resultado indica que mas del 50% de la poblacion elije un producto a base del
cacao por el precio, lo cual muestra que la fijacion de precios en los productos

ofertados por Choco&L ife debe ser accesible al publico de la zona.
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Pregunta N°5: ;Cree usted que la caracteristica mas importante que atrae de un

producto a base del cacao es la presentacion?

Tabla 5

Tabla 5. Tabulacion — Presentacion como caracteristica principal.
OPCIONES N° VECES

NUNCA 0

POCAS VECES 12

VARIAS VECES 50

CASI SIEMPRE 62

SIEMPRE 258

TOTAL 382

Nota: Elaboracion Propia.

RESULTADOS - PREGUNTA N°5

B NUNCA

POCAS VECES
= VARIAS VECES
B CASI SIEMPRE
W SIEMPRE

Figura 30. Representacion grafica — La presentacion como caracteristica principal.

Fuente: Elaboracion Propia.

Analisis e Interpretacion:

Pregunta N° 5: Se identifica que, el 68% de la poblacion opina que la presentacion

siempre es la caracteristica mas importante de un producto a base del cacao, el 16%

opina casi siempre, el 13% opina varias veces, y el 3% opina que pocas veces la

presentacion es la caracteristica mas importante de un producto a base del cacao.

El resultado indica que alrededor del 80% de la poblacidn elije un producto a base

del cacao por la presentacién, lo cual denota la importancia del buen manejo del

marketing aplicado en los productos ofertados por la organizacion.
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Pregunta N°6: ¢Cree usted que la caracteristica mas importante que atrae de un

producto a base del cacao es la cantidad?

Tabla 6

Tabla 6. Tabulacion — Cantidad como caracteristica principal.
OPCIONES N° VECES

NUNCA 10

POCAS VECES 77

VARIAS VECES 58

CASI SIEMPRE 137

SIEMPRE 100

TOTAL 382

Nota: Elaboracion Propia.

RESULTADOS - PREGUNTA N°6

B NUNCA

POCAS VECES
m VARIAS VECES
W CASI SIEMPRE
W SIEMPRE

Figura 31. Representacion grafica — La cantidad como caracteristica principal.

Fuente: Elaboracion Propia.
Analisis e Interpretacion:
Pregunta N° 6:

Se identifica que, el 36% de la poblacidn opina que la cantidad casi siempre es la
caracteristica mas importante de un producto a base del cacao, el 26% opina siempre,
el 20% opina pocas veces, el 15% opina varias veces y el 3% opina que la cantidad

nunca es la caracteristica mas importante de un producto a base del cacao.

El resultado indica que mas del 60% de la poblacion elije un producto a base del
cacao por la cantidad, lo cual muestra que los productos ofertados por Choco&L.ife
deben poseer la cantidad adecuada conservando su calidad para satisfacer las

necesidades de los clientes de la localidad.
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Pregunta N°7: ;Cree usted que la caracteristica mas importante que atrae de un

producto a base del cacao es el sabor?

Tabla 7

Tabla 7. Tabulacion — Sabor como caracteristica principal.
OPCIONES N° VECES
NUNCA 4

POCAS VECES 16
VARIAS VECES 24

CASI SIEMPRE 63
SIEMPRE 275
TOTAL 382

Nota: Elaboracion Propia.

RESULTADOS - PREGUNTA N°7

B NUNCA

POCAS VECES
= VARIAS VECES
B CASI SIEMPRE
W SIEMPRE

Figura 32. Representacion grafica - El sabor como caracteristica principal.

Fuente: Elaboracion Propia.
Analisis e Interpretacion:

Pregunta N° 7: Se identifica que, el 72% de la poblacion opina que el sabor
siempre es la caracteristica mas importante de un producto a base del cacao, el 17%
opina casi siempre, el 6% opina varias veces, el 4% opina pocas veces y el 1% opina
que el sabor nunca es la caracteristica mas importante de un producto a base del

cacao.

El resultado indica que alrededor del 80% de la poblacion elije un producto a base
del cacao por el sabor, lo cual significa que la seleccion de la materia prima es
fundamental para la obtencion de un producto agradable al paladar de los

consumidores.
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Pregunta N°8: ;Con qué frecuencia consume barras de chocolate?

Tabla 8

Tabla 8. Tabulacién — Consumo de barras de chocolate.
OPCIONES N° VECES
NUNCA 6
POCAS VECES 98
VARIAS VECES 97

CASI SIEMPRE 79
SIEMPRE 102
TOTAL 382

Nota: Elaboracion Propia.

RESULTADOS - PREGUNTA N°8

B NUNCA

POCAS VECES
m VARIAS VECES
W CASI SIEMPRE
H SIEMPRE

Figura 33. Representacion grafica — Consumo de barras de chocolate.

Fuente: Elaboracion Propia.

Analisis e Interpretacion:

Pregunta N° 8: Se identifica que, el 27% de la poblacion siempre consume barras
de chocolate, el 21% consume casi siempre, el 26% pocas veces, el 25% varias veces

y tan solo el 1% no consume.

El resultado indica que la mayoria de la poblacion consume barras de chocolate de
forma regular, lo cual indica que este producto puede generar rentabilidad en el

mercado a corto plazo.
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Pregunta N°9: ¢Ha utilizado jabones artesanales de cacao?

Tabla 9

Tabla 9. Tabulacién — Consumo de jabones artesanales de cacao.
OPCIONES N° VECES

NUNCA 110

POCAS VECES 131

VARIAS VECES 38

CASI SIEMPRE 41

SIEMPRE 62

TOTAL 382

Nota: Elaboracion Propia.

RESULTADOS - PREGUNTA N°9

H NUNCA
POCAS VECES
B VARIAS VECES

B CASI SIEMPRE
H SIEMPRE

Figura 34. Representacion grafica — Consumo de jabones artesanales de cacao.

Fuente: Elaboracion Propia.

Analisis e Interpretacion:

Pregunta N° 9: Se identifica que, el 34% de la poblacién pocas veces ha utilizado
jabones de cacao, el 29% no ha utilizado, el 16% siempre, el 11% casi siempre y el

10% ha utilizado jabones de cacao varias veces.

El resultado indica que menos del 40% de la poblacion hace uso de jabones de
cacao, lo cual abre la posibilidad de introducir este producto en el mercado con la

finalidad de dar a conocer los beneficios naturales que ofrece el mismo.
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Pregunta N°10: ¢Ha utilizado velas arométicas de cacao?

Tabla 10

Tabla 10. Tabulacion — Consumo de velas aromaticas de cacao.
OPCIONES N° VECES

NUNCA 216

POCAS VECES 107

VARIAS VECES 49

CASI SIEMPRE 4

SIEMPRE 5

TOTAL 382

Nota: Elaboracion Propia.

RESULTADOS - PREGUNTA
N°10

B NUNCA

POCAS VECES
m VARIAS VECES
B CASI SIEMPRE
W SIEMPRE

Figura 35. Representacion grafica — Consumo de velas aromaticas de cacao.

Fuente: Elaboracion Propia.

Analisis e Interpretacion:

Pregunta N° 10: Se identifica que, el 56% de la poblacién no ha utilizado velas
aromaticas de cacao, el 28% ha utilizado pocas veces, el 13% varias veces, el 2%

siempre y el 1% casi siempre.

El resultado indica que mas del 50% de la poblacién no ha utilizado velas
aromaticas de cacao, lo cual muestra una oportunidad de oferta de este producto para

motivar su compra mediante el uso adecuado del marketing.
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Pregunta N°11: ¢Ha comprado productos a base del cacao en ocasiones

especiales?

Tabla 11

Tabla 11. Tabulacion — Demanda de productos a base del cacao.
OPCIONES N° VECES

NUNCA 10

POCAS VECES 48

VARIAS VECES 68

CASI SIEMPRE 81

SIEMPRE 175

TOTAL 382

Nota: Elaboracion Propia.

RESULTADOS - PREGUNTA
N°11

B NUNCA

POCAS VECES
m VARIAS VECES
B CASI SIEMPRE
m SIEMPRE

Figura 36. Representacion grafica — Demanda de productos a base del cacao.

Fuente: Elaboracion Propia.
Analisis e Interpretacion:

Pregunta N° 11: Se identifica que, el 46% de la poblacion siempre ha comprado
productos a base del cacao en ocasiones especiales, el 21% ha comprado casi

siempre, el 18% varias veces, el 12% pocas veces Yy tan solo el 3% no ha comprado.

El resultado indica que alrededor del 70% de la poblacion ha comprado productos
a base del cacao en ocasiones especiales, lo cual denota la factibilidad de la creacion

de la empresa Choco&L.ife.
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Pregunta N° 12: ;Le gustaria adquirir productos a base del cacao, cerca de su

domicilio?

Tabla 12

Tabla 12. Tabulacion — Adquisicion de productos a base del cacao.
OPCIONES N° VECES
TOTALMENTE EN DESACUERDO 15
EN DESACUERDO 4

NI EN ACUERDO NI EN DESACUERDO 69

DE ACUERDO 171
TOTALMENTE DE ACUERDO 123
TOTAL 382

Nota: Elaboracion Propia.

RESULTADOS - PREGUNTA
N°12

B TOTAL DESACUERDO
EN DESACUERDO

B IMPARCIAL

W DE ACUERDO

B TOTAL ACUERDO

Figura 37. Representacion grafica — Adquisicién de productos a base del cacao.

Fuente: Elaboracion Propia.

Analisis e Interpretacion:

Pregunta N° 12: Se identifica que el 45% de la poblacién estd de acuerdo en
adquirir productos a base del cacao cerca de su domicilio, el 32% esta totalmente de
acuerdo, el 18% es imparcial, el 4% estad en total desacuerdo y el 1% estd en

desacuerdo.

El resultado indica que mas del 70% de la poblacién esta de acuerdo en adquirir
productos a base del cacao cerca de su domicilio, lo cual muestra que la ubicacién de
la empresa Choco&L.ife es la adecuada para la elaboracion y comercializacion de los

productos que ofrece la misma.
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Pregunta N° 13: ;Estaria dispuesto a pagar 0,99% por una barra de chocolate
artesanal de 100gr?

Tabla 13

Tabla 13. Tabulacion — Aceptacion del precio de barras de chocolate.
OPCIONES N° VECES
TOTALMENTE EN DESACUERDO 31

EN DESACUERDO 24

NI EN ACUERDO NI EN DESACUERDO 49

DE ACUERDO 165
TOTALMENTE DE ACUERDO 113
TOTAL 382

Nota: Elaboracion Propia.

RESULTADOS - PREGUNTA
N°13

B TOTAL DESACUERDO
EN DESACUERDO

B IMPARCIAL

m DE ACUERDO

B TOTAL ACUERDO

Figura 38. Representacion grafica — Aceptacion del precio de barra de chocolate.

Fuente: Elaboracion Propia.

Analisis e Interpretacion:

Pregunta N° 13: Se identifica que, 43% de la poblacion estd de acuerdo con el
precio propuesto de la barra artesanal de chocolate de 100gr, 30% esta totalmente de
acuerdo, el 13% es imparcial, el 8% estad en total desacuerdo y el 6% estd en
desacuerdo.

El resultado indica que mas del 70% de la poblacion esta de acuerdo con el precio
propuesto de las barras de chocolate artesanal, lo cual significa que la fijacion del

precio del producto es accesible al publico.
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Pregunta N°14: ;Estaria dispuesto a pagar 1,99% por una caja que contenga 10

bombones de chocolate artesanal?

Tabla 14

Tabla 14. Tabulacion — Aceptacion del precio de caja de bombones.
OPCIONES N° VECES
TOTALMENTE EN DESACUERDO 25

EN DESACUERDO 23

NI EN ACUERDO NI EN DESACUERDO 48

DE ACUERDO 182
TOTALMENTE DE ACUERDO 104
TOTAL 382

Nota: Elaboracion Propia.

RESULTADOS - PREGUNTA
N°14

B TOTAL DESACUERDO
EN DESACUERDO

B IMPARCIAL

m DE ACUERDO

B TOTAL ACUERDO

Figura 39. Representacion grafica — Aceptacion del precio de caja de bombones.

Fuente: Elaboracion Propia.
Analisis e Interpretacion:

Pregunta N° 14: Se identifica que, el 48% de la poblacion esta de acuerdo con el
precio propuesto de la caja de bombones de chocolate rellenos que contiene 10
unidades, el 27% esta en total acuerdo, el 13% es imparcial, el 6% esta en

desacuerdo y el 6% esta en total desacuerdo.

El resultado indica que alrededor del 80% de la poblacion esta de acuerdo con el
precio propuesto de la caja de bombones rellenos, lo cual significa que la fijacion del

precio del producto es accesible al publico.
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Pregunta N° 15: ;Estaria dispuesto a pagar 0,99% por una vela aromética de

cacao?

Tabla 15

Tabla 15. Tabulacion — Aceptacion del precio de la vela de cacao.
OPCIONES N° VECES
TOTALMENTE EN DESACUERDO 104
EN DESACUERDO 31
NI EN ACUERDO NI EN DESACUERDO 65
DE ACUERDO 91
TOTALMENTE DE ACUERDO 91
TOTAL 382

Nota: Elaboracion Propia.

RESULTADOS - PREGUNTA
N°15

B TOTAL DESACUERDO
24% 27% EN DESACUERDO
u IMPARCIAL

N gy

B DE ACUERDO
B TOTAL ACUERDO

Figura 40. Representacion grafica — Aceptacion del precio de vela de cacao.

Fuente: Elaboracion Propia.

Analisis e Interpretacion:

Pregunta N° 15: Se identifica que, el 27% de la poblacidn esta en total desacuerdo
con el precio propuesto de la vela de cacao, el 24% esta en total acuerdo, el 24% esta

de acuerdo, el 17% es imparcial y el 8% esta en desacuerdo.

El resultado indica que alrededor del 50% de la poblacion estd de acuerdo con el
precio propuesto de la vela aromatica de cacao, sin embargo, no supera ese
porcentaje por lo tanto hay que hacer un analisis para la determinacion de un precio
que sea comodo Yy accesible al publico.
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Pregunta N° 16: ¢Estaria dispuesto a pagar 1,49% por un jabon artesanal a base de

cacao?

Tabla 16

Tabla 16. Tabulacion — Aceptacion del precio del jabdn de cacao.
OPCIONES N° VECES
TOTALMENTE EN DESACUERDO 22
EN DESACUERDO 18
NI EN ACUERDO NI EN DESACUERDO 81
DE ACUERDO 167
TOTALMENTE DE ACUERDO 94
TOTAL 382

Nota: Elaboracion Propia.

RESULTADOS - PREGUNTA
N°16

B TOTAL DESACUERDO
EN DESACUERDO

m IMPARCIAL

B DE ACUERDO

B TOTAL ACUERDO

Figura 41. Representacion grafica — Aceptacion del precio de jabdn de cacao.
Fuente: Elaboracion Propia.

Analisis e Interpretacion:

Pregunta N° 16: Se identifica que el 44% de la poblacién esta de acuerdo con el
precio propuesto del jabdn artesanal de cacao, el 24% esta en toral acuerdo, el 21%

es imparcial, el 5% esté en desacuerdo y el 6% esta en total desacuerdo.

El resultado indica que mas del 60% de la poblacion esta de acuerdo con el precio
propuesto del jabon artesanal de cacao, lo cual significa que la fijacion del precio del

producto es accesible al publico.
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Pregunta N° 17: ;Cree usted que la creacion de una empresa artesanal que elabore
y distribuya productos a base del cacao sea factible para cubrir sus necesidades de
compra en ocasiones especiales?

Tabla 17

Tabla 17. Tabulacion — Factibilidad de la creacion de la empresa Choco&L.ife.
OPCIONES N° VECES
TOTALMENTE EN DESACUERDO 12
EN DESACUERDO 2
NI EN ACUERDO NI EN DESACUERDO 68
DE ACUERDO 79
TOTALMENTE DE ACUERDO 221
TOTAL 382

Nota: Elaboracion Propia.

RESULTADOS - PREGUNTA
N°17

B TOTAL DESACUERDO
EN DESACUERDO

B IMPARCIAL

W DE ACUERDO

B TOTAL ACUERDO

Figura 42. Representacion grafica — Factibilidad de la creacion de Choco&L.ife.

Fuente: Elaboracion Propia.

Analisis e Interpretacion:

Pregunta N° 17: Se identifica que el 58% de la poblacion esta totalmente de
acuerdo con la constitucion de la empresa artesanal Choco&L.ife, el 21% esta de

acuerdo, el 18% es imparcial y el 3% esta en total desacuerdo.

El resultado indica que mas del 50% de la poblacién estd de acuerdo con la
constitucion de la empresa Choco&L.ife en la localidad de Nueva Loja — Sucumbios,
lo cual genera una oportunidad de negocio en la zona aportando asi al desarrollo
economico del sector.
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CAPITULO IV

4.1. Modelo de Negocio

La empresa artesanal Choco&L.ife pertenece al sector secundario, la misma que
ofrece productos a base de cacao de alta calidad y beneficios que son de gran utilidad

para el consumidor.

Estos bienes son amigables con el medio ambiente, debido a que el proceso de
elaboracion no se realiza con ningln tipo de maquinaria y no intervienen quimicos en

exceso, generando una armonizacion del entorno en el que se desarrolla.

Finalmente, esta empresa busca que la organizacion administrativa se realice de
forma adecuada, facilitando la toma de decisiones en la alta gerencia y guiando al

talento humano hacia el éxito.

Figura 43. Esquematizacion del plan de negocios.
Fuente: Recuperado de https://bit.ly/2SINT6y

4.1.1. Plan Organizacional
4.1.1.1. Choco&Life

Choco&L.ife es una pequefia empresa dedicada a la produccion y comercializacion
de productos a base del cacao, cubriendo las necesidades de los ciudadanos de la
localidad de Nueva Loja — Sucumbios. El presente emprendimiento se caracteriza
por la alegria y el carifio que esta latente en la elaboracion de estos bienes, siendo

innovador en los procesos productivos en la variedad de tamafios y formas.
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La entidad esta conformada por 20 artesanos calificados para el cumplimiento de
las labores de forma eficaz y eficiente con un alto grado de compromiso en el

desarrollo de esta.

Logotipo:
é '6
g‘\,ue\ve tus sentidos en el chocolate ™
Figura 44. Logotipo de la empresa Choco&L.ife.
Fuente: Elaboracion Propia.
Slogan:

jEnvuelve tus sentidos en el chocolate...!
Ubicacion:

Av. Circunvalacion y Genovesa, frente al Centro de Atencion Ciudadana de Lago

Agrio.

'

o

0
2 o Y

Figura 45. Direccion de la empresa Choco&L.ife.

Fuente: Elaboracién Propia.
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4.1.1.2. Andlisis FODA.

La ejecucion del analisis situacional tiene como finalidad conocer y valorar los

aspectos positivos y negativos, tanto de manera interna como externa que afectan a la

empresa Choco&L.ife.

Para el desarrollo del anélisis FODA, se toma en cuenta los siguientes pardmetros:

A= Alto, M= Medio y B= Bajo.

Tabla 18
Tabla 18. Analisis de factores internos.

Factores

Fortalezas Debilidades
A M B A M B

Accesibilidad para obtener materia prima.
Técnica para elaboracion de los productos.
Creatividad en la composicion de los productos.
Rentabilidad de la empresa.

Trabajo en equipo.

Especializacidn de tareas.

Demora en el proceso.

Fragilidad de los productos.

Produccion intermitente.

Reconocimiento en el mercado.

Fuente: Elaboracion Propia.

Tabla 19
Tabla 19. Analisis de factores externos.

Factores

Oportunidades Amenazas
A M B A M B

Influencia de la empresa artesanal en el mercado.
Dificultad para obtener permisos necesarios.

Acceso a créditos bancarios.

Posibilidad de establecer alianzas estratégicas.

Alza de precios de la materia prima de manera imprevista.
Competencia de empresas con productos similares.
Promociones y ofertas de insumos que necesita la empresa
artesanal.

X
X

X X

Fuente: Elaboracién Propia.
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4.1.1.3. Matriz de analisis

Luego de haber identificado los factores internos y externos que intervienen en la
creacion de la entidad, se procede a realizar la respectiva matriz.

FORTALEZAS

-La empresa tiene facilidad para
adquirir materia prima.

-Los colaboradores conocen del
proceso de elaboracion de los
productos, por tanto la técnica y la
creatividad estan a favor de la entidad.
-Al ser productos que pasan de una
etapa a otra en el proceso, se
incentivara el trabajo en equipo de
forma continua.

AMENAZAS

-El alza de precios en materias
primas de manera imprevista, no
beneficiaa la empresa.

-La competencia puede surgir en
el sector debido a que no existen
negocios similares en el sector.

-La  dificultad para obtener
permisos, se debe al tiempo de
espera para iniciar el
funcionbamientode la entidad.

DEBILIDADES

-La  rentabilidad de la
organizacion es baja por
tratarse de mercados vy
productos nuevos.

-La demora en la elaboracién y
la fragilidad de los productos
son factores importantes
puesto que obstaculizan el
proceso productivo.

OPORTUNIDADES

-El acceso a créditos bancarios es un
punto a favor debido a que hoy en dia,
las instituciones financieras apoyan al
emprendedor.

-La posibilidad de establecer alianzas
estratégicas es alta, por la variedad de
prodcutos que la empresa oferta.

-La empresa puede aprovechar las
ofertas y promociones de los
proveedores.

Figura 46. Matriz de Analisis FODA.

Fuente: Elaboracion Propia.

4.1.1.4. Filosofia corporativa.

La filosofia corporativa de Choco&L ife representa el distintivo de la misma con la
sociedad, a través de un grupo de elementos relevantes que tienen como propdsito
informar al pablico sobre sus practicas empresariales.
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Misién:

Somos una empresa artesanal dedicada a la elaboracion de productos a base del

cacao, llegando a satisfacer las necesidades de aquellas personas que les gusta

apreciar una sensacion agradable del chocolate en sus distintas presentaciones,

brindando calidad y un aroma Unico, con un grupo de trabajo altamente capacitado.

Vision:

Nuestra vision para el 2025, ser una empresa chocolatera reconocida en el

mercado nacional por la calidad y la innovacion de esta idea, haciendo énfasis en la

mejora continua.

Valores y principios:

Responsabilidad. - Adquirimos conciencia de las decisiones que tomamos
durante la gestion de la empresa.

Pasion. - Somos amantes del dulce, luchamos cada dia por mejorar lo que
hacemos y ofrecemos.

Integridad. - Choco&L.ife se enfoca en mostrarse tal y como es, sin utilizar
publicidad engafiosa.

Comunicacion. - Creamos internamente la cultura de promover la honestidad
en las opiniones de cada colaborador.

Perseverancia. - Si hay una caida, nos levantamos y luchamos en contra de las

adversidades que se presenten.

Politicas:

Se entrega un producto de calidad al cliente, contribuyendo con un toque
Unico y personalizado marcando la diferencia.

Brindamos a nuestros clientes, la seguridad de consumir los productos
elaborados en Choco&Life, acatando las normas de higiene dentro del
proceso de elaboracion.

En la empresa, se elaboran productos de excelente calidad que satisfacen los

gustos y necesidades de los clientes.
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Es requisito de la empresa Choco&Life que todo el personal trabaje de
manera conjunta y se enfoque en generar productos de excelencia.
El personal de la entidad esta capacitado de manera continua para cubrir las

exigencias de los clientes.

4.1.1.5. Objetivos empresariales

Objetivos a corto plazo:

Tener participacion en el mercado de la ciudad de Nueva Loja, siendo
reconocidos por la calidad de los productos elaborados de forma artesanal.
Desarrollar estrategias eficaces que permitan la mejora continua y la apertura
a nuevos mercados locales.

Presentar la imagen de la empresa Choco&Life basandonos en principios de
calidad, seguridad, confianza, honestidad.

Objetivos a mediano plazo:

Posicionar a Choco&Life como la empresa artesanal mas importante de la
zona.

Generar nuevas sucursales en lugares estratégicos del territorio oriental
ecuatoriano.

Mantener la participacién en el mercado a través del establecimiento de

estrategias competitivas.

Objetivos a largo plazo:

Establecer alianzas estratégicas con entidades que puedan promover el
consumo de los productos artesanales de la empresa Choco&Life.

Aumentar la participacién en el mercado nacional.

Ser reconocidos como una de las empresas artesanales mas importantes en

elaboracién de productos a base del cacao a nivel nacional.
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4.1.1.6. Organigrama Estructural

Gerente general

Secretaria General

Departamento Depgretgmgggo de Departamento Departamento de Departamento
Administrativo e . Comercial Operaciones Financiero
. Asistente de ;
Asistente Asistente -z
—E I IES%J;E%SS m eh Jefe de Produccion Contador
| |

Supervisor de Asistente de Asistente
. compras | Marketing e financiero
L | L
—  Vendedores Operarios

Figura 47. Organigrama Estructural de la empresa Choco&L ife.

Fuente: Elaboracién Propia.
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4.1.1.7. Detalle de puestos de trabajo

En la Empresa Artesanal Choco&L.ife, la definicion de los puestos de trabajo es
de suma importancia debido a que en este espacio se establecen las actividades que el
personal debe desempefiar, garantizando que los productos elaborados sean de
excelente calidad, satisfaciendo las necesidades del consumidor y superar sus

expectativas.

Gerencia: Representa el eje fundamental para la empresa, la toma de decisiones

afectara o beneficiara directamente a la misma.

Tabla 20
Tabla 20. Gerente General — Actividades a desempefiar.

Gerente General

e Planificar: consiste en determinar los objetivos de la empresa a corto, mediano y largo plazo,
especificando los cursos de accion para alcanzar dichos objetivos.
e Organizacién: disefiar las funciones y tareas a desempefiar, teniendo en cuenta la

coordinacion de cada una de ellas.

e Direccidn: orientar los esfuerzos de toda la empresa hacia los objetivos.

e Control: inspeccionar todas las actividades que estan estrechamente relacionadas con el
desarrollo de la empresa.

e Toma de decisiones: plantear varias alternativas.

Fuente: Elaboracion Propia.

Secretaria General: Apoya directamente a la gerencia, se encarga de supervisar

asuntos, situaciones, documentos que se manejan en la empresa.

Tabla 21
Tabla 21. Secretaria General — Actividades a desempefiar.

Secretaria General

e Atender llamadas telefénicas y visitas.

e Realizar célculos elementales.

e Recibir, organizar, archivar y enviar documentos.

o Informar cualquier novedad que se presente.

o Llevar el control de la agenda telefonica, de reuniones y de direcciones que dispone la
empresa.

e  Tener conocimiento sobre el manejo adecuado del equipo de oficina y aplicaciones.

Fuente: Elaboracién Propia.
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Departamento Administrativo: En este espacio se llevan a cabo actividades de

gran importancia y responsabilidad, por medio de la correcta organizacion se logra

mantener el buen funcionamiento de la empresa, a partir de lo mencionado se

consideran las funciones de dos cargos: asistente administrativo y supervisor de

compras.

Tabla 22
Tabla 22. Asistente Administrativo — Actividades a desempefiar.

Asistente Administrativo

Emision de facturas a clientes.

Cobro a clientes.

Pago de impuestos.

Pago a personal.

Control de movimientos y saldos de las cuentas que maneja la entidad.
Orden y control de todos los documentos legales de la empresa.

Control de la caja chica.

Fuente: Elaboracion Propia.

Tabla 23
Tabla 23. Supervisor de compras — Actividades a desempefiar.

Supervisor de compras

Recepcion de facturas de proveedores.

Pago a proveedores.

Busqueda y negociacion con proveedores.

Analisis continuo de los precios de materias primas, insumos, materiales necesarios.
Control de calidad de las materias primas.

Control y organizacién de toda la documentacion de cada compra.

Fuente: Elaboracion Propia.

Departamento de Recursos Humanos: Abarca las actividades relacionadas al

personal y estabilidad en la empresa, se toma en cuenta un cargo: Asistente de

recursos humanos.
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Tabla 24
Tabla 24. Asistente de talento humano — Actividades a desempefar.

Asistente de Talento Humano

Reclutamiento: corresponde a la bisqueda de candidatos para ocupar vacantes disponibles
dentro de la entidad.

Seleccion: se refiere a filtrar los candidatos para contratar a la persona mas adecuada para el
cargo.

Contratacidn: es el inicio de la relacion laboral entre empleado y empleador.

Capacitacion y Desarrollo: acciones para mejorar el conocimiento y la capacidad del capital
humano.

Incorporacion del personal en la entidad.

Evaluacion y control del desempefio laboral.

Control de horarios, dias libre y asistencia de los colaboradores.

Generacién de pagos al personal conjuntamente con el asistente administrativo.

Calculo y pagos de beneficios anuales como: décimos, fondos de reserva, utilidades.

Provision de uniformes para el personal.

Fuente: Elaboracion Propia.

Departamento Comercial: Corresponde a las actividades relacionadas con el

conocimiento de los productos ofertados por Choco&L.ife y el mercado en general, se

consideran las funciones de tres cargos: Asistente Comercial, Asistente de Marketing

y Vendedor.

Tabla

Tabla 25. Asistente comercial — Actividades a desempefar.

Asistente Comercial

Administrar la informacion comercial de precios y productos de forma continua.
Realizar proyecciones de ventas a corto plazo.

Realizacién de cotizaciones.

Manejo adecuado de reportes de ventas.

Trabajar conjuntamente con el Jefe de Produccién.

Supervisar la labor del Coordinador de Marketing y Vendedores.

Capacitar a los vendedores en temas como: técnicas de venta, atencidn al cliente, entre otros.

Fuente: Elaboracién Propia.
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Tabla 26
Tabla 26. Asistente de Marketing — Actividades a desempefiar.

Asistente de Marketing

Desarrollo de estrategias de marketing y publicidad a corto y largo plazo.

Manejo de campafias y planes de marketing.

Elaboracion de informes de mercado de forma continua.

Realizar actividades de publicidad de productos ofertados.

Contribuir con el equipo de vendedores en el logro de los objetivos empresariales.

Realizar investigacion de mercados cada que lo requiera la empresa.

Estar a la par con la tecnologia y desarrollar disefios llamativos para la publicidad de la

empresa.

Fuente: Elaboracion Propia.

Tabla

Tabla 27. Vendedor — Actividades a desempefiar.

Vendedor

Conocer a profundidad las caracteristicas y los beneficios que tienen los productos ofertados
por la empresa.

Asesoramiento a cliente sobre productos para que satisfagan sus necesidades.

Promocionar y vender los productos ofertados por la entidad.

Fidelizar a los clientes.

Captacién de nuevos clientes.

Brindar servicio post-venta a los clientes.

Elaboracién de reportes de venta mensualmente.

Fuente: Elaboracion Propia.

Departamento de Operaciones: Se encarga de producir los bienes destinados

para la venta, en este espacio se verifica la calidad en cada etapa del proceso. Se

detallan 3 cargos: Jefe de Produccion, Bodeguero y Operario.
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Tabla 28
Tabla 28. Jefe de Produccién — Actividades a desempefiar.

Jefe de Produccion

e Supervision de la transformacion de la materia prima.
e Coordinar las actividades a desempefiar por parte de los operarios.

e Entrenamiento de procesos productivos a personal nuevo.

e  Emision de informes respecto a materia prima, productos en proceso, productos terminados,

inventarios, existencia de suministros, etc.
e Control de calidad en los productos elaborados.
e Supervision de estado de materiales utilizados en el proceso productivo.

e Control de la higiene y limpieza de la planta.

Fuente: Elaboracion Propia.

Tabla 29
Tabla 29. Bodeguero — Actividades a desempefar.

Bodeguero

e Recepcion de materia prima y suministros a utilizar.
e Mantener la bodega en orden.

e  Almacenar los productos de manera adecuada.

e Control de existencias de materia prima.

o Realizacién de inventarios de forma mensual.

e Control de entrada y salida de materias primas y materiales.

Fuente: Elaboracion Propia.

Tabla 30

Tabla 30. Operario — Actividades a desempefar.

Operario

e Mantener el lugar de trabajo en orden y realizar la limpieza respectiva.
e Control del nimero de unidades producidas en el dia.

e Manejo de inventarios conjuntamente con el bodeguero.

e  Producir el nimero de unidades asignadas en el dia.

e Seguir paso a paso, los pardmetros de produccion establecidos.

o Retirar de la bodega, todos los materiales a utilizar en el proceso productivo.

e Utilizar el uniforme de manera correcta.

Fuente: Elaboracién Propia.

Departamento Financiero: tiene la funcion de controlar

los resultados

financieros de la entidad, registrar las operaciones contables, entre otros. Se detallan

2 cargos: Contador y Asistente financiero.
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Tabla 31
Tabla 31. Contador — Actividades a desempefar.

Contador

Mantener actualizados los libros de Contabilidad.

Ingresar la informacién contable al sistema que maneje la empresa.

Elaborar y presentar los estados financieros (Balance General y Estado de Resultados).
Realizar las declaraciones correspondientes en el SRI.

Presentar informes financieros de la entidad de forma mensual.

Manejo de caja chica juntamente con el Asistente Administrativo.

Control de costos y gastos juntamente con el Departamento de Operaciones y el Supervisor
de Compras.

Manejo de la cuenta corriente de la empresa.

Fuente: Elaboracion Propia.

Tabla 32
Tabla 32. Asistente financiero — Actividades a desempefar.

Asistente Financiero

Servir de apoyo al Contador.

Administracion de facturas emitidas.

Administracion de suministros del &rea de trabajo.

Control de numeracion de facturas.

Colahorar en el desarrollo de estados financieros conjuntamente con el Contador.

Realizar pago de impuestos.

Realizar informes con respecto al manejo de la cuenta corriente conjuntamente con el
Contador.

Archivo de documentacién financiera.

Fuente: Elaboracion Propia.
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4.1.2. Plan de motivacion

La motivacion en el equipo de trabajo es uno de los puntos mas importantes para
el crecimiento de cualquier organizacion, un ambiente laboral ameno es
indispensable para el desenvolvimiento de las actividades diarias de los
colaboradores, por ende, es necesario hacer hincapié en ello.

El plan contiene las estrategias definidas para motivar al personal de la empresa
Choco&L ife, de esta manera se incrementara el desarrollo tanto de los colaboradores

como de la entidad en general.

4.1.2.1. Destinatarios

El plan de motivacion esta dirigido a la familia Choco&L.ife, desde los cargos
altos hasta los operativos sin excepcion, fomentando asi la equidad. La empresa
difundira la informacidn de dicho plan, en el local principal y a futuro en las demas

sucursales.

4.1.2.2. Bases de la motivacion

La motivacion en la empresa Choco&Life engloba un estado interno que activa,
dirige y mantiene la conducta de los colaboradores hacia metas o fines determinados.
La motivacion laboral supone un cambio cualitativo a la hora de llevar a cabo un
trabajo, pero también constituye una forma de mantener un ambiente agradable y
proactivo. El plan se realiza en base a la Teoria de las Necesidades de Abraham
Maslow y también se toma en cuenta la Teoria de Mc Gregor puesto que, en la
mayoria de las empresas, no todos los colaboradores realizan su labor de la misma

manera.

4.1.2.3. Medicion e interpretacion de los resultados

Debido a que la empresa Choco&L ife no tiene un plan de motivacion o estrategias
definidas, se estableceran sugerencias a tomar en consideracion para ser evaluadas a

futuro.
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4.1.2.4. Estrategias

Tabla 33
Tabla 33. Estrategia de comunicacion.
Téctica Descripcion Herramienta

Crear un ambiente donde la La comunicacion representa un
comunicacion fluya de manera factor fundamental en el
natural equilibrio del clima laboral, en
este espacio se debe proceder a
analizar las dificultades de

expresion debido a que los

Buzon interno de sugerencias y
comentarios constructivos que
resalte el aspecto positivo de

cada colaborador.

colaboradores en su gran
mayoria no  emiten  sus
comentarios  por  diversas
razones.
Fuente: Elaboracion Propia.
Tabla 34
Tabla 34. Estrategia de participacion.
Tactica Descripcion Herramienta

Incentivar la participacion en la  En lo que corresponde al &rea
toma de decisiones de Produccién, se tendra en
cuenta las opiniones de los
colaboradores, referente a
mejoras en los  productos
Choco&Life

contextura,

ofertados  por

(disefio, tamafio,

etc.). En las demas areas
también se acogera sugerencias
de acuerdo a la funcion que se

desempefia.

Establecimiento de una mesa
redonda en la cual, todos los
colaboradores  emitan  sus
opiniones de acuerdo al area
gue correspondan con el fin de
participar en el desarrollo de la

empresa.

Fuente: Elaboracién Propia.
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Tabla 35

Tabla 35. Estrategia de rotacion laboral.

Téactica

Descripcion

Herramienta

Realizar programas de rotacion

laboral

El aprendizaje es constante en
Choco&L.ife, es por este motivo
que se establecerd rotacion de
actividad del personal, de esta
forma el trabajador  se
familiarizara con las otras areas
de la empresa y orientara su
desarrollo profesional y

personal dentro de la misma.

Entrenamiento previo y

capacitacion en el éarea

determinada por el colaborador.

Fuente: Elaboracion Propia.

Tabla 36

Tabla 36. Estrategia apoyo de la empresa.

Téactica

Descripcion

Herramienta

Apoyo de la empresa

Incrementar el sentimiento
de pertenecia a la compafiia
favorece el buen clima laboral,
fomenta la productividad y la
consecucion de objetivos. Un
personal bien informado puede
desempefiarse de mejor manera,
estar motivado, tener capacidad
y seguridad al momento de

atender al cliente.

Reunion mensual de todo el

personal dentro del horario

laboral para tratar temas

referentes a: informacion de
ventas y costos, procesos de
elaboracion, precios y disefio de

productos, etc.

Fuente: Elaboracion Propia.
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Tabla 37

Tabla 37. Estrategia de interés por la labor de los colaboradores.

Téctica Descripcion

Herramienta

Mostrar mas interés por la labor La motivacion debe empezar

de los colaboradores. por cada colaborador, sin

embargo, también este debe
sentir que la empresa lo motiva

para ejercer su funcién de forma

Evento anual en el cual se
reconozca el trabajo y esfuerzo
diario de los colaboradores que
Choco&Life,

demostrando que se valora la

conforman

adecuada. labor de todos los empleados

sin excepcion, puesto que el
desarrollo y crecimiento de la
empresa depende en gran parte
del capital humano.

Fuente: Elaboracion Propia.

Tabla 38

Tabla 38. Estrategia interaccion del lider.

Tactica Descripcion Herramienta

Interaccion del lider con los El Gerente visitara

empleados. regularmente las instalaciones
de la empresa para inspeccionar
y verificar el buen
funcionamiento, ademas se

plantea una estrategia que
puede fomentar la confianza y

fidelidad de los colaboradores.

Establecimiento de una cena o
almuerzo con los empleados en
ciertas ocasiones, demostrando
asi, que se encuentran al mismo
nivel, que el uno depende del
mutuamente

otro para

desarrollarse.

Fuente: Elaboracion Propia.

Tabla 39

Tabla 39. Estrategia Liderazgo transformacional.

Tactica Descripcion

Herramienta

Liderazgo transformacional La figura del lider dentro de la

empresa  Choco&Life es
esencial para una gestion eficaz
y el buen funcionamiento del
negocio.

El ejemplo del lider es un punto
para el

muy  importante

crecimiento empresarial.

Capacitacion
personal  del
Choco&Life.

y  motivacion
gerente  de

Fuente: Elaboracién Propia.
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4.1.3. Plan de Marketing

A medida que ha transcurre el tiempo, los procesos de Marketing han sufrido
cambios debido a las nuevas tendencias, requerimientos del mercado, necesidades de
los consumidores, avances tecnoldgicos, entre otros factores. Es por esto que resulta
una prioridad reaccionar adecuadamente a este impacto, con la finalidad de
establecer estrategias que permitan un progreso constante y beneficien a la

organizacion.

El desarrollo del Plan tiene como propoésito, generar estrategias de Marketing
aplicadas a la empresa Choco&L.ife y a su vez se enfoca en el manejo adecuado del
mismo, puesto que representa el fundamento de la organizacién para mantener
relaciones solidas con los clientes.

4.1.3.1. Segmentacién de mercado

El mercado se compone de un sinnimero de clientes con diferentes necesidades
de compra, la segmentacion pretende dividir el mercado en grupos que tengan
caracteristicas similares para poder ofertar productos o servicios que se adapten a los

grupos objetivos.

3 i ’r.

Geografica Psicografica Conductual

* Paises, Estados, .| : » Clase social, » Ocasiones,
Regiones o U 0 estilo de vida o beneficios, usos
Ciudades de i ‘ personalidad. o respuestas.

Figura 48. Variables de segmentacion de mercado.
Fuente: Recuperado de https://bit.ly/2U0cXxp
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Tabla 40
Tabla 40. Variables de segmentacion de mercado.

Variables Descripcion

Geograéficas Pais: Ecuador
Regidn: Oriente
Provincia: Sucumbios
Sector: Urbano

Clima: Calido/Humedo

Demograficas Edad: Ocupacion: Raza:
Nifios — 40% Estudiante Mestizo
Jovenes — 25% Profesional Afroecuatoriano
Adultos — 35% Estado Civil: Otro
Sexo: Soltero
Masculino Casado
Femenino Otro

Psicograficas Personalidad: Gustos y
Introvertido preferencias:
Extrovertido Personas que les
Estilo de vida: guste disfrutar del buen
Hogarefio cacao Yy sus beneficios
Saludable para el organismo, la

piel y la decoracién.

Perfil del cliente:

Esta dirigido a todo el publico, sin distincién de género, raza, estado civil, ocupacién de la
persona, personalidad, estilo de vida. En lo que corresponde a preferencias, los productos satisfaceran
la necesidad de las personas que les agrade productos de origen natural, sin exceso de quimicos, y
también a las que les guste disfrutar del buen cacao y sus beneficios para el organismo, la piel y la
decoracion.

Fuente: Elaboracién Propia.
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4.1.3.2. Andlisis de la competencia

Tabla 41

Tabla 41. Descripcion de la competencia de Choco&L ife.

Empresa

\

Caracteristicas

ECO - KAKAO

Aroma Amazonico Cia.
Ltda.

Direccion

Calidad

Precios

Puntos fuertes

Puntos débiles

Km. 75 Via

Lotizacion Santa Cecilia.

Daule

El cacao tiene un sabor
ligeramente acido, con un toque
inclinado hacia el sabor de la

nuez.

Se establecen de acuerdo a
cantidad de exportacion.

Cuenta con un programa de
sostenibilidad de cacao, que
pretende mejorar la
productividad de los pequefios
productores.

No se centra en producir
para el Ecuador sino para

exportar a otros paises.

Lotizacién San Rafael Via a
Quito km 4 %, entrada a OCP, a
500 m. de la Direccion de
Educacion de Sucumbios.

Tiene un grado medio de
calidad puesto que son
asociaciones que no tienen todo
el conocimiento necesario sobre
procesos.

Se establecen de acuerdo a
cantidad de exportacion.

Es una empresa de
comercializacion asociativa con
un aproximado de 2000 familias
agricultoras de café, cacao y
otros productos.

La difusion de la
informacion on-line no es la

adecuada.

Fuente: Elaboracion Propia.
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4.1.3.3. Matriz Producto — Mercado

ACTUALES

NUEVOS

PENETRACION DE DESARROLLO DE
ACTUALES
MERCADOS NUEVOS PRODUCTOS
DESARROLLO DE
NUEVOS

NUEVOS MERCADOS

Figura 49. Matriz Producto — Mercado.
Fuente: Elaboracién Propia.

Por medio de esta matriz se ha analizado la estrategia de diversificacion, debido a
que esta se relaciona con la situacion actual de los productos de la empresa
Choco&L.ife.

La diversificacion como estrategia muestra una variedad de productos, es por ello

que Choco&L ife ofertara diferentes bienes elaborados de forma artesanal como:

e Producto N° 1 — Vela aromética de cacao.
e Producto N° 2 — Jabdn artesanal de cacao.
e Producto N° 3 — Barras de chocolate artesanal.

e Producto N° 4 — Bombones de chocolate rellenos.

De esta manera, se impulsara el crecimiento de la empresa, realizando un nuevo
enfoque de venta local mediante la comercializacion de productos nuevos,
innovadores y, sobre todo, que satisfagan las necesidades de los consumidores del

sector de Nueva Loja — Sucumbios.
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4.1.3.4. Estrategias genéricas.

La empresa Choco&L ife se centra en la estrategia de Segmentacion enfocada a la
diferenciacion tomando en cuenta un determinado segmento del mercado, dado que
la misma constituye una gran fuente de ventaja competitiva. La empresa agrupara a
los clientes potenciales haciendo referencia a las semejanzas que comparten con
respecto a dimensiones como: las necesidades del cliente, las preferencias del canal,
caracteristicas de los productos, lo mencionado permitira a la organizacién, tomar un

segmento de los consumidores e inclinar sus esfuerzos en el mismo.

DIFERENCIACION DE LIDERAZGO EN
PRODUCTO COSTES

SECTOR
COMPLETO

SEGMENTACION

L
0o
[oNa) p
E < ENFOCADA A |:A SEGMENTACION
& 8 DIFERENCIACION ENFOCADA A LIDERAZGO
S EN COSTES
0=
L
wn
EXCLUSIVIDAD POSICIONAMIENTO DE
PERCIBIDA BAJO COSTE

Figura 50. Estrategias genéricas de Porter.

Fuente: Elaboracién Propia.

El establecimiento de una segmentacion de mercado permitird a la empresa,
identificar el mercado meta. Por otro lado, la diferenciacion de los productos es la
estrategia que se desarrollara a fin de destacar la importancia de las caracteristicas de
los productos elaborados a base del cacao y sus respectivos atributos, con ello se
lograra distinguirlos de las ofertas de otros productos similares. El objetivo principal
de la estrategia de diferenciacién a utilizar es hacer que los productos artesanales que
ofrece la empresa Choco&L ife, sean cada vez mas atractivos para el segmento meta.
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4.1.3.5. Matriz Boston Consulting Group (BCG)

Los productos de la empresa Choco&L.ife se ubican en la etapa de introduccién,
considerandose como productos interrogantes, los mismos estan situados en un gran
mercado con un gran crecimiento, pero hay que tomar en consideracion que la cuota
de mercado es bastante baja, lo que implica que los beneficios sean reducidos y que
las inversiones econdmicas sean significativas. La empresa Choco&L ife a través de
la matriz BCG, podra tomar decisiones a futuro, respecto a las distintas unidades

estratégicas de negocio.

A futuro se proyecta a las barras de chocolate y a los jabones humectantes de
cacao como productos vaca, los cuales tendran una particpacion significativa en el

mercado y serviran para la generacion de efectivo.

Cuota de Mercado Relativa
ALTO BAJO
ALTO :

FO

Tasa de crecimiento del mercado

Liquidez

Matriz BCG (Boston Consulting Group)
Coste

Figura 51. Matriz BCG.
Fuente: Recuperado de https://escuela.marketingandweb.es/matriz-bcg/

Por otro lado, los bombones de chocolate rellenos y las velas tendran un
crecimiento amplio en el mercado lo cual les permitird convertirse en productos
estrella. Se tratara de no dejar que los productos se transformen en perro, puesto que

estos se caracterizan por el crecimiento nulo y baja participacion en el mercado.
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4.1.3.6. Matriz General Electric

Dentro de la matriz General Electric, la empresa Choco&L ife se encuentra en una
posicion alta del negocio debido a que en la zona Unicamente existen empresas que
se dedican a la recoleccion de cacao para su posterior exportacion, dejando de lado la
comercializacion local o la elaboracién de productos a base de cacao para consumo
nacional, lo cual es una ventaja para la empresa, puesto que podra posicionarse en el

mercado a través de la oferta de los productos artesanales.

En lo que corresponde al atractivo del negocio, la organizacion se sitla en un
nivel bajo que aln no se encuentra establecida dentro del mercado, sin embargo, se
tiene una ventaja con respecto a la posicién del negocio por los puntos expuestos
anteriormente.

La entidad se ubica en el cuadrante de proteccion lo cual indica que se desempefia

como negocio o actividad intermedia, la cual debe ir desarrollandose poco a poco

para situarse a futuro en inversion.

INVERTIR INVERTIR PROTEGER
INVERTIR PROTEGER COSECHAR
I PROTEGER COSECHAR DESMANTELAR

Figura 52. Matriz General Electric.

Fuente: Elaboracion Propia.
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4.1.3.7. Cadena de valor

GESTION DE RECURSOS HUMANOS

INFRAESTRUCTURA DE LA EMPRESA

DESARROLLO DE TECNOLOGIA

COMPRAS

N3IDUVIN

LOGISTICA
LOGISTICA MARKETING SERVICIOS

EXTERNA Y VENTAS POSTVENTA

DE OPERACIONES
ENTRADA

ACTIVIDADES DE SOPORTE

ACTIVIDADES PRIMARIAS

Figura 53. Cadena de valor.

Fuente: Elaboracion Propia.

La cadena de valor de la empresa Choco&L ife busca tener ventajas competitivas y

establece ciertos aspectos en el desarrollo de la organizacion.
Dentro de la mencionada, se distinguen las siguientes actividades primarias:

e Logistica interna: Comprende las operaciones de recepcion, almacenamiento
y distribucion de la materia prima, para ello se hara uso de una bodega.

e Produccién: Abarca el proceso de elaboracion de los bienes a base de cacao,
desde la recepcion de la materia prima, su transformacion de manera
artesanal, hasta obtener un producto terminado.

e Logistica externa: Almacenamiento de los bienes terminados y distribucion al
consumidor, en este caso el producto llegara al comprador mediante el canal
Productor — Consumidor, es decir de manera directa.

e Marketing y ventas: Actividades enfocadas en la imagen del producto y como
esta se da a conocer al consumidor, el punto de venta tendra informacion y
publicidad adecuada.

e Servicio: actividades que mantienen la relacion del cliente luego de realizar la

venta.
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Adicionalmente las actividades de apoyo ayudaran a complementar el desarrollo
de Choco&L.ife:

Infraestructura de la organizacion: Se involucrard a las demés éareas de la
empresa para el cumplimiento de los objetivos empresariales.

Direccién de recursos humanos: Denotando como actividades principales la
blasqueda, contratacién y desarrollo de los colaboradores. Este espacio es
importante puesto que la empresa depende tanto del cliente como de los
colaboradores.

Tecnologia, investigacion y desarrollo: Se trabajara haciendo uso de la
tecnologia para estar a la par con los cambios constantes de esta.

Compras: Su objetivo es abastecer y almacenar materias primas o materiales
para producir. Este es otro punto importante debido a que la adquisicion de
material debe seleccionarse cuidadosamente para que los productos

elaborados mantengan la calidad como caracteristica principal.
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4.1.3.8. Ciclo de vida del producto — Etapa Introduccion

Esta constituye uno de los pilares basicos en el desarrollo de las estrategias a
realizar por Choco&Life, se tiene claramente entendido que el desarrollo vy
lanzamiento de estos nuevos productos son actividades empresariales llenas de
riesgos e incertidumbre, principalmente por los cambios que puedan darse en la

demanda y el aumento de la competencia.

Los bienes destinados a la venta de la empresa Choco&L ife estan compuestos por
caracteristicas fisicas e intangibles que satisfacen o intentan satisfacer las
necesidades del consumidor y deben corresponder a la idea de utilidad que se espera

de los mismos.

La organizacion se centrara en determinar el contenido de las diferentes
estrategias de los productos ofertados como de la competencia, seleccionar y analizar
sus principales caracteristicas, asi como los precios fijados para su comercializacion,
todo ello coordinado con la filosofia y estrategias de marketing.

La estrategia de penetracion sera utilizada para la introduccion de los productos,
con la propuesta de valor mas por menos y los precios psicoldgicos, adicionalmente
la diversificacion de productos ayudara a incrementar las ventas debido a que los

productos son tanto comestibles como de uso personal y decorativo.

Ciclo de Vida del Producto

Crecimiento Madures Declive

Ventas

Tiempo

Figura 54. Ciclo de vida de los productos de Choco&L.ife.

Fuente: Elaboracién Propia.
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4.1.3.9. Estrategias sobre el Producto — Atributos fisicos
Informacion general:

e Marca: Choco&Life.
e Tipo de marca: Marca Paraguas, la cual se aplicara a todos los productos

independientemente de sus caracteristicas.

Marca corporativa

Logotipo

o / Isotipo

¢ vuelve tus sentidos en el chocolate™

Figura 55. Marca corporativa de Choco&L.ife.

Fuente: Elaboracion Propia.

Particularidades:

e Preparacion: Los productos que ofrece la empresa artesanal no tienen
complejidad en la elaboracion.

e Facilidad: Los productos son sencillos, pero se distinguen de otras marcas.

e Combinacion: Al ser productos tanto comestibles, humectantes como
decorativos satisfacen varias necesidades.

e Flexibilidad: Es accesible y bueno para la mayoria de los clientes.
Clasificacion de productos:

e Los productos ofertados se encuentran dentro de la clasificacion de productos
segun su destino: de consumo inmediato (barras y bombones de chocolate) y

duradero (jabon de cacao, vela aromatica de cacao).
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Slogan:
iEnvuelve tus sentidos en el chocolate...!

Logotipo:

ChocodLile,

\,ue\ve tus sentidos en el chocolate™ -

Figura 56. Logotipo de Choco&L.ife.
Fuente: Elaboracién Propia.

Etiqueta y envase:

e Vela aromatica de cacao

Vela decorativa de cacao
o 15 7008
Contenido  somercialicar 1 vl
Pabricante: Lrrginess Artesansl
Chocolii e
Ingredientes; parafina, exencia de cacea,

echa ancerada, 110208 de (acao,
colorams

e‘«ou‘g‘a

@ & ®

W

Figura 57. Etiqueta y envase de vela aromética de cacao.

Fuente: Elaboracién Propia.
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Figura 58. Etiqueta y envase de jabdn artesanal de cacao.

Fuente: Elaboracién Propia.

e Barra de chocolate artesanal

Chacobllife

Juelve tus sentidos en ef chocolate...!
(%)

100g. J

7

\,

o ko i 1 - )

Ingredientes: pasta de cacao, azucar
chocolate gred i

Eiaborado por: impalpable, grasa vegetal.
CHOCOBLIFE S.A - Fo
Av. Creumvalstiény f ~..,:E Teléfonos: 0361084728 /3676 643
Genovesa; - Reg. San. No. 14558INHOANDOS12
F. Elab: 30/01/2020 A "'m Sucumbios - Ecuador
F. Vene: 30/06/2020

Lote: 109AD - 102

J

Figura 59. Etiqueta y envase de barra de chocolate artesanal.

Fuente: Elaboracién Propia.

e Bombones de chocolate rellenos

|

T Bombanes de chocolate artesanal
gvediemies  cacan e oolvo,  graes
VORI EOERE, RO mmuln-l-l- nllene
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Figura 60. Etiqueta y envase de bombones de chocolate rellenos.

Fuente: Elaboracién Propia.
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4.1.3.10. Estrategias sobre el producto - Atributos funcionales

Caracteristicas:

Los productos a base del cacao son elaborados de forma artesanal.

Son comestibles (barras, bombones rellenos), decorativos (velas aromaticas)
y para el cuidado de la piel (jabones artesanales).

Son accesibles al publico en general.

No contiene exceso de quimicos.

Son llamativos.

Beneficios para el usuario:

Los nutrientes del cacao como: la fibra, vitaminas, minerales y polifenoles
aportan a la salud del ser humano.

El aroma que emana causa una sensacion de relajacion y gusto por el dulce.
El consumo prolongado reduce la tension arterial en personas hipertensas
debido a la dilatacion de las arterias y también reduce el colesterol malo.

El cacao tiene un efecto antioxidante que ayuda a liberar la piel de los

radicales libres; ademas, tiene un poder desinflamatorio y de hidratacion.

4.1.3.11. Estrategias sobre el producto - Atributos psicologicos

Colores:

Verde: representa un color relajante y refrescante a su vez, expresa la
naturaleza, la frescura y el dinamismo, esta relacionado con la vida, la salud,
la naturaleza, su tonalidad se asemeja a las plantas y el dinero ya que este
color es muy simbdlico en estos objetos.

Café: expresa la humildad, el equilibrio y también lo confortable, se asocia a
productos como el chocolate y el café ademas se denota en la madera, el
otofio y la tierra, algunas personas lo asemejan con la experiencia, lo

anticuado vy lo rustico.
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4.1.3.12. Estrategias sobre el precio - Penetracion

La estrategia de precio seleccionada para la entidad es la de penetracion, por
tratarse de productos que van a ser lanzados recientemente al mercado. La
penetracién de precios constituye una técnica de la mercadotecnia que consiste en
ofrecer un nuevo producto a un precio méas bajo que la competencia. Una vez que se
haya ganado un gran segmento de mercado, se procedera a aumentar paulatinamente
el precio de los productos ofertados en la empresa artesanal.

Dentro de la estrategia de penetracién de precios se encuentra la Fijacion de
precios atractivos, la misma sera utilizada puesto que se aplica a productos nuevos
como es el caso de Choco&Life y se basa en establecer un valor de venta inicial
bastante bajo, con el propdsito de lograr una penetracion rapida y eficaz en el
mercado. Mediante estos precios se busca atraer de forma inmediata a un gran
namero de consumidores, la alta demanda permitira reducir los costos de produccion

y poder mantener las ofertas.
Esta estrategia posibilitara a la empresa:

e Penetrar en el mercado.
e Generar altos volimenes de ventas.
e Alcanzar una alta participacion en el mercado meta.

e Atraer nuevos clientes susceptibles a los precios de oferta.

4.1.3.13. Estrategias sobre el precio - Los Precios psicolégicos

Adicionalmente se tomara en cuenta los precios psicolégicos pues esta constituye
la forma en que los consumidores perciben los precios y desarrollan percepciones de

valor.

e Precio impar: Estos precios con terminacion impar o precios por debajo de un
namero redondo, se encuentran fundamentados en estudios que demuestran
que los precios por debajo de una figura redonda tienen mayor aceptacion,
siendo los precios terminados en nueve los de mayor popularidad. La
diferencia percibida entre un precio de accion nueve y su inmediato superior

(cifra redonda) tiende a ser mas amplia y exagerada, esta opcion se tomara en
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cuenta debido a que representa una de las de mayor aceptacion
independientemente del sector.

e Adicionalmente se utilizara la propuesta de valor mas por menos, ya que su
aplicacion es bastante popular para dar a conocer el producto y salir de stock.
Aungue los costos sean un tanto elevados, la recuperacion se vera reflejada en
la alta demanda lo cual permitird que los costos de produccion se reduzcan,

logrando asi mantener un equilibrio para la empresa.

Tabla 42
Tabla 42. Precios destinados a los productos de Choco&L ife.

Producto Presentacion Precio

Vela aromatica de cacao.

$0.99
Jabén artesanal de cacao.

$1.49
Barras de chocolate
artesanal. $0,99
Bombones de chocolate
rellenos. $1,99

Fuente: Elaboracion propia.
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4.1.3.14. Estrategias sobre la plaza - Distribucion

Las estrategias a utilizar es la de distribucion exclusiva y selectiva, primero se
comenzara por la estrategia de exclusividad es decir, los productos se encontraran en
un punto de venta unico, posteriormente se implantaran nuevas sucursales, para ello
se utilizara la estrategia de selectividad, este sistema de distribucion constituye el
punto intermedio entre la distribucion intensiva y la distribucion exclusiva, la
empresa se enfocara en seleccionar un grupo especifico de puntos de venta en los que
se deseara que estén presentes los productos, en este caso, los elaborados a base del

cacao.

Posteriormente se apoyard en la estrategia “Pull”, la misma que tendrd como

objetivo principal, buscar la atraccion del consumidor hacia la marca Choco&L ife.

Estrategia PULL

sde rv*;)J”."'E”":] ’Oﬂ;\f\qﬁs d

TR "“-irh'.:,mg

Demands

Demarca

Figura 61. Estrategia Pull.
Fuente: Recuperado de https://cutt.ly/TdoqCCL

4.1.3.15. Estrategias sobre la plaza - Punto de venta

El lugar elegido para comercializar los productos a base de cacao es: Local

comercial.
Caracteristicas del punto de venta:

e El lugar serd amplio, contando con sus servicios basicos, higiénicos y salida
de emergencia.

e Debera exhibir un rotulo que identifique los productos.
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e Presentara colores como: verde (naturaleza, crecimiento, serenidad) y café
(confortabilidad, experiencia, equilibrio).
e Se apreciaran muebles exhibidores con el producto a comercializar.

e La fachada sera llamativa y diferente a otros negocios.
Ubicacion del punto de venta:

Direccion: Av. Circunvalacion y Genovesa, frente al Centro de Atencion
Ciudadana de Lago Agrio.

Croquis:

Figura 62. Croquis de la empresa Choco&L.ife.

Fuente: Elaboracion Propia.

Principales razones de la ubicacion:

e Presencia de negocios que les atraera el producto por los beneficios que
ofrece.

e Presencia de publico abundante.

e Ubicacién geogréafica accesible.

e Disponibilidad de varios servicios aledafios al local.

e Posibilidad de acceso a materias primas para elaboracion del producto.

4.1.3.16. Estrategias sobre la plaza - Eleccién del canal de distribucion

e Canal directo (Productor — Consumidor): existe una relacion estrecha entre en
vendedor y el cliente en el cual se facilita la entrega del producto de manera
rapida y segura.
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e Canal indirecto (Productor — Intermediario — Consumidor): este canal se
establecera a futuro puesto que actualmente no se puede ejecutar esa accion

porque no se cuenta con un mercado amplio.

Al inicio el canal estara definido desde el productor hasta el consumidor de
manera directa, luego se establecera de forma que el producto llegue a manos de un

intermediario minorista y posteriormente al consumidor.

FABRICANTE FABRICANTE
—17
MAYORISTA MAYORISTA
MINORISTA MINORISTA
OONSL;MIDOR CONSUMIDOR CONSUMIDOR
FINAL FINAL FINAL

Figura 63. Eleccion del canal de distribucién.

Fuente: Elaboracién Propia.

4.1.3.17. Estrategias sobre la promocién — Enfoque de publicidad

En lo que corresponde a publicidad se hard uso de la estrategia de enfoque o
concentracion, es decir, Choco&Life se centrara en satisfacer un segmento bien
definido de poblacién, permitiendo la competencia sélo en ese segmento especifico

de mercado.

Figura 64. Segmento de poblacion seleccionado para estrategia publicitaria.
Fuente: Recuperado de https://cutt.ly/Qdowy9m
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De esa forma, los esfuerzos de publicidad enfocados en el segmento de mercado
definido, serdn mas completos, facilitando el reconocimiento de la empresa y de los
productos que ésta ofrece en el sector.

4.1.3.18. Estrategias sobre la promocion — Medios publicitarios

Redes sociales: representan una herramienta esencial dentro del marketing, a
través de las cuales se puede promover la marca, facilitando la interaccién con el
publico objetivo a un nivel mas personalizado. Facebook es una de las opciones mas
convenientes porque permite difundir la informacion con facilidad, llegando a un
sinnimero de usuarios que podrian situarse como clientes potenciales para la
empresa Choco&Life. Adicionalmente esta red posibilita la apertura de cuentas
especificamente para empresas constituidas o emprendimientos que ofertan de
productos a los diferentes usuarios.

(Phocodid ye

ChocodlLife
inisio - 4 g " s .
Cyane b lepme e 3\ Spiendc > A Conguty 4+ Agregm un totin
Pubecacones
- = = FAALE 0 NVIQOE 2 Que IROMAR Lo M Qusia D
Crar @ Enviva 2 Evente 9 o & Emplec sgrne
T 3 QoMo 08 uncos
. 510 Me gusta

Figura 65. Pagina oficial de Choco&L.ife.

Fuente: Elaboracién Propia.

Volantes publicitarios: constituye una estrategia de Marketing para dar a conocer
informacion relevante de productos ofertados por una empresa, de esta forma se
logra publicidad masiva que puede ser utilizada para comunicar, informar y reforzar

la imagen de la empresa.
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IDISFRUTA DEL
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Figura 66. Volante publicitario de Choco&L.ife.
Fuente: Elaboracién Propia.

Sefalética: integra un sistema de comunicacion visual que resume la informacion
de la empresa cumpliendo la funcion de orientar a los consumidores hacia los
productos ofertados.

.....-'.....'......
i + BARRAS DE CHOCOLATE
+ BOMBONES RELLENOS
« JABONES MUMECTANTES
* VELAS AROMATICAS

(Ghliacodlife

Leive s senticen on & (hocolacs

LA AL R AR R R A AR L R Al L

Figura 67. Rétulo de la empresa Choco&Life.

Fuente: Elaboracién Propia.

Incentivos promocionales: constituyen herramientas de incentivo para el cliente
como obsequios adicionales, personalizacion de regalos, cupones promocionales y

concursos en las redes sociales.
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Figura 68. Volante promocional de Choco&L.ife.

Fuente: Elaboracién Propia.
Cddigos QR: representan como su nombre lo indica, un codigo de barras que

permite almacenar informacion en gran cantidad como informacion de contacto,

enlaces a paginas web, mensajes de texto, direcciones, entre otros.

Figura 69. Cdédigo QR de la empresa Choco&L.ife.

Fuente: Elaboracién Propia.
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La principal ventaja para uso publicitario es la facilidad de acceder a ellos y a la
informacion que se encuentra dentro de los mismos. Choco&Life anunciara
promociones y ofertas especiales a través de esta herramienta.

Promocion de ventas: en lo que corresponde a esta herramienta se desarrollara de
manera que los productos lleguen y se queden en la mente de los consumidores,
beneficiando asi, a la empresa al igual que los clientes. Las actividades para realizar
dentro de este espacio son:

e Concursos.
e Juegos.

e Obsequios.
e Muestras.

e Exhibiciones.

> ©

9 ® o
o
s\ye tus centidos en el C hocolate
VeI

Av. Circunvalacion y Genovesa frente
al Centro de Atencion Cludadana de
Lago Agrio.

Figura 70. Volante promocional de Choco&L.ife.

Fuente: Elaboracién Propia.

Eventos y experiencias: La empresa Choco&Life organizara actividades
recreativas en las cuales se destacard informacion sobre la historia de la empresa,
proceso de elaboracién de productos de manera artesanal, importancia de la

productividad en el pais, entre otros.

A futuro también se implementard programas de capacitacion para formar

emprendedores que se dediquen a la actividad econémica, promoviendo el consumo
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de productos nacionales, incrementando asi, el desarrollo del sector productivo del
Ecuador.

Venta personal: en Choco&Life la interaccion entre vendedor y cliente sera de
forma directa de modo que habrd comunicacion efectiva entre ambos.
Adicionalmente es una muy buena estrategia para escuchar las recomendaciones de

los clientes y trabajar en base a ello para mejorar y seguir creciendo en el mercado.

Estrategia 2x1: la estrategia a utilizar para promocionar los productos a base del
cacao es la de 2x1 la cual genera un mayor nimero de ventas en un mismo producto.
La empresa va a emplearla al momento de introducir los productos en el mercado.
Otra de las razones por las que se aplica esta promocion es para terminar de forma

rapida y efectiva con el stock de los productos en el punto de venta.
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4.1.4. Plan de Produccién

Las organizaciones deben contar con un plan de produccién o también llamado
plan de operaciones, Nufio, P. en el (2017) menciona que el desarrollo de este tipo de
plan es de gran importancia para cualquier empresa pues en el mismo se especifican

las acciones que constituyen el proceso productivo.

La estructura del plan debe ajustarse a las necesidades de la entidad y sirve en
general para describir el proceso de elaboracién de los productos que estan
destinados a la venta, adicionalmente establece la cadena de logistica, la ubicacién de
la planta al igual que su distribucion, el sistema de produccidn utilizado, entre otros.

“u““"

W///‘/

Figura 71. Proceso de elaboracion del chocolate artesanal.
Fuente: Recuperado de https://bit.ly/38KnxfQ
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4.1.4.1. Descripcion de producto — Vela aromética de cacao.

Tabla 43

Tabla 43. Producto N°1 — Vela aromatica de cacao.

Entradas

Proceso

Salidas

Materia prima directa:
. Parafina

. Esencia aromatica
. Mecha encerada
e  Pigmento para colorear

Mano de obra directa:
. Obreros

Costos indirectos de fabricacion:
e  Recipientes

. Utensillos
. Envases
. Cocina

e  Energia eléctrica

. Agua

e Mesa

. Gas

. Guantes
. Mandil
. Gorro

. Local

Gasto administracion:
. Administrador

Gasto ventas:
. Personal de ventas

Control de higiene y seguridad del personal que elabora el producto.

1.- Colocar la cantidad de parafina
necesaria, en un recipiente y calentar a
fuego medio hasta que empiece a
derretirse.

2.- Apagar el fuego y dejar que el
propio calor del recipiente termine de
fundir lo que quede.

3.- Comprobar que la temperatura no
dafe el recipiente en el que se va a
verter.

4.- Verter la parafina en un recipiente
plastico.

5.- Cuando la parafina se encuentra a
70°, afadir el pigmento en polvo y
revolver.

6.- Incorporar la esencia aromatica o el
aceite esencial y se termina de mezclar.
7.- Dejar reposar unos segundos para
que los posos del pigmento se posen en
el fondo.

8.- Cuando el envase se encuentre
atemperado se coloca una pieza de
mecha encerada en el centro.

9.- Una vez que se enfria por completo
se recorta la mecha sobrante.

10.- Decorar la vela.

11.-Ubicar las etiquetas
correspondientes del producto.

Retroalimentacion

Textura del producto.
Forma del producto.
Medicion de aroma.

Tamafio del producto.

Decoracion.
Ubicacidn de etiquetas.

Producto terminado
Unidades

Envase decorativo

Fuente: Elaboracién Propia.
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4.1.4.2. Flujograma de procesos — Vela aromética de cacao

La representacion grafica del proceso de elaboracién se realiz6 mediante un flujograma de procesos, cada simbolo representa una actividad
definida (\VVer anexo).

7
INICIO

A 4

Colocar la parafina en
un recipiente y calentar

a fuego medio.

A 4

Apagar el fuego y dejar

que se funda la

parafina.

Incorporar la esencia
aromatica o el aceite

esencial.

A 4

Terminar de mezclar.

A

; ARadir pimem
cuando este a 70 grados y

revolver.

Dejar reposar unos segundos
para que el pigmento se pose

en el fondn

A

l

Ubicar las etiquetas
correspondientes del

producto.

A

Verter la parafina en el

recipiente.

A 4

Dejar reposar 10

minutos

Se coloca una pieza de
mecha encerada en el

centro del envase.

Decorar la vela.

|

Comprobar que la

temperatura no dafie el
Ecioiente a verter”

Dejar reposar hasta que

enfrie completamente.

Recorta la mecha

sobrante.

Figura 72. Flujograma de proceso de la vela aromatica de cacao.

Fuente: Elaboracién Propia.
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4.1.4.3. Descripcion de producto — Jabon artesanal de cacao

Tabla 44
Tabla 44. Producto N° 2 — Jabo6n artesanal de cacao.
Entradas Proceso Salidas
Materia prima directa: 1.- Colocar la cantidad necesaria de e  Producto terminado
. Glicerina blanca glicerina blanca en un recipiente y .
. calentar a fuego medio. *  Unidades
*  Aceite de almendras 2.- Dejar que se diluya hasta que esté o Cajadecorativa
e  Cacao en polvo derretida por completo, sin dejar que
. hierva.
e Esencia de cacao 3.- Agregar el cacao en polvo en la
. Miel de abeja glicerina derretida.
4.- Agregar la miel a la mezcla
e Colorante para jabones conjuntamente con el aceite de

almendras y revolver.

Mano de obra directa: P ;
5.- Afadir la esencia de cacao a la

e Obreros
mezcla.
Costos indirectos de fabricacion: 6.- Incorporar el colorante a la mezcla.
e  Recipientes 7.- Verter la mezcla en los moldes.

8.- Dejar reposar hasta que tome

¢ Utensillos consistencia.

e  Moldes 9.- Desmoldar el jabén y empacar.
10.- Decorar el jabon.

*  Empaques 11-  Ubicar  las  etiquetas

. Cocina correspondientes del producto.

. Energia eléctrica

. Agua

. Mesa

. Gas

. Guantes
. Mandil
. Gorro

. Local

Gasto administracion:
. Administrador

Gasto ventas:
. Personal del ventas

Retroalimentacion

Textura del producto.
Forma del producto.
Medicioén de porcentaje de colorante.
Tamafio del producto.
Decoracion.
Ubicacidn de etiquetas.
Control de higiene y seguridad del personal que elabora el producto.

Fuente: Elaboracién Propia.
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4.1.4.4. Flujograma de procesos — Jabon artesanal de cacao

7

INICIO

N

Y

Verter la mezcla en los

moldes.

A 4

Dejar reposar hasta que

tome consistencia.

Colocar la glicerina en
un recipiente y calentar

a fuego medio.

Incorporar el colorante

a la mezcla.

Desmoldar el jabon.

l

Dejar que la glicerina se

diluya, sin que hierva.

Afadir la esencia de

cacao en la mezcla.

Empacar el producto

terminado.

Agregar el cacao en la

glicerina derretida.

|

Anadir el%

almendras y revolver

cuidadosamente.

Ubicar las etiquetas
correspondientes del

producto.

FIN

Figura 73. Flujograma de proceso del jabdn artesanal de cacao.

Fuente: Elaboracién Propia.
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4.1.4.5. Descripcion de producto — Barra de chocolate artesanal.

Tabla 45

Tabla 45. Producto N° 3 — Barra de chocolate artesanal.

Entradas Proceso Salidas

Materia prima directa: 1.- Tostar el cacao con céscara. Producto terminado
. Cacao 2.- Remover toda la céscara del cacao.

e Az(car impalpable
. Grasa vegetal

Mano de obra directa:
. Obreros

Costos indirectos de fabricacion:

e  Recipientes
e  Utensillos
e  Moldes

. Empaques
e  Cocina

e  Energia eléctrica

. Agua

e Mesa

. Gas

. Guantes
. Mandil
. Gorro

. Local

Gasto administracion:
. Administrador

Gasto ventas:
. Personal de ventas

3.- Verificar que el cacao en grano se
encuentre en buenas condiciones.

4.- Moler el cacao seco en grano hasta
obtener una contextura sumamente
blanda.

5.- Colar la pasta de cacao y remover
todas las impurezas.

6.- Exponer la pasta de cacao a bafio
maria.

7.- Agregar la cantidad de azlcar
impalpable necesaria al chocolate
derretido.

8.- Ubicar el chocolate derretido en los
moldes en forma de barra.

9.- Llevar los moldes con el chocolate a
la refrigeradora por 30 minutos.

10.- Desmoldar las barras de chocolate
y empacar.

11.- Ubicar las etiquetas
correspondientes del producto.

Retroalimentacion
Nivelacién del azlcar.
Medicion de la calidad del producto.
Personalizacion de disefios.

Mantener el grado de acidez en el producto.

Unidades
Envoltura de

aluminio

Control de higiene y seguridad del personal que elabora el producto.

Fuente: Elaboracion Propia.
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4.1.4.6. Flujograma de procesos — Barra de chocolate artesanal.

7

INICIO

\

Y

Poner en un recipiente y

Agregar azlcar

exponer la pasta de P impalpable al chocolate
cacao a bafio maria. derretido.
A
\ 4

Tostar el cacao con

cascara.

Colarla pastam

remover toda impureza.

Remover toda la cascara

del cacao.

Y

Ubicar el chocolate en

los moldes.

¢la pasta de

esta blanda?

Poner en la refrigeradoray

dejar reposar 30 minutos.

l

FIN

Ubicar las etiquetas
correspondientes del

producto.

Verificar que el grano se
encuentre en buenas

condiciones.

oler el cacao en grano

hasta obtener una

contextura blanda.

Desmoldar las barras de

chocolate.

Empacar el producto.

Figura 74. Flujograma de proceso de la barra de chocolate artesanal.

Fuente: Elaboracién Propia.
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4.1.4.7. Descripcion de producto — Bombones de chocolate rellenos

Tabla 46
Tabla 46. Producto N° 4 — Bombones de chocolate rellenos.
Entradas Proceso Salidas
Materia prima directa: 1.- Tostar el cacao con cascara. e  Producto terminado
. Cacao 2.- Remover toda la céscara del cacao. .
. Cajas de 10und

e Azlcar impalpable
e Aderezo de preferencia
. Grasa vegetal

Mano de obra directa:
. Obreros

Costos indirectos de fabricacion:
e  Recipientes

e  Utensillos
e  Moldes
. Empaques
e  Cocina

e  Energia eléctrica

. Agua

. Mesa

. Gas

. Guantes
. Mandil
. Gorro

. Local

Gasto administracion:
. Administrador

Gasto ventas:
. Personal de ventas

3.- Verificar que el cacao en grano se
encuentre en buenas condiciones.

4.- Moler el cacao seco en grano hasta
obtener una contextura sumamente
blanda.

5.- Colar la pasta de cacao y remover
todas las impurezas.

6.- Exponer la pasta de cacao a bafio
maria.

7.- Agregar la cantidad de azUcar
impalpable necesaria al chocolate
derretido.

8.- Ubicar una pequefia cantidad de
chocolate derretido en los moldes.

9.- Realizar movimientos suaves en el
molde para que se cubra de chocolate.
10.- Esperar hasta que el chocolate se
seque en el molde y volver a repetir el
paso anterior para reforzar la capa.

11.- Rellenar los moldes con el
aderezo y cubrir con chocolate la parte
superior para tapar el relleno.

12.- Llevar los moldes con el
chocolate a la refrigeradora por 30
minutos.

13.- Desmoldar los bombones de
chocolate rellenos y empacar.

14.- Ubicar las etiquetas
correspondientes del producto.

Retroalimentacion
Nivelacién del azlcar.

Medicion de la calidad del producto.

Personalizacion de disefios.

Mantener el grado de acidez en el producto.

Envase de carton

Control de higiene y seguridad del personal que elabora el producto.

Fuente: Elaboracion Propia.
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4.1.4.8. Flujograma de procesos — Bombones de chocolate rellenos
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producto.
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refrigeradora y dejar

Figura 75. Flujograma de proceso de bombones de chocolate rellenos.

Fuente: Elaboracién Propia.
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4.1.4.9. Determinacion de la ubicacion de la empresa

Para definir el lugar donde se desarrollardn las operaciones, se debe tomar en
cuenta varios factores, para ello existen alternativas o estrategias que ayudan a

determinar el sitio adecuado para establecer la planta.

4.1.4.10. Método de factores ponderados

Para evaluar las alternativas de localizacion se hace énfasis en la importancia de
los factores y su relacion, en base a un analisis cuantitativo se realiza una
comparacion entre las alternativas o sugerencias propuestas, para determinar una
localizacion que sea valida. Para el desarrollo de este método se toma en cuenta lo

siguiente:

e Determinacion de la relacion de los factores que son importantes.

e Asignacion de un valor de acuerdo con la importancia de cada factor.

e A cada factor se le fija una escala, que puede ir de 1 a 10 ¢ de 10 a 100.

e Los altos mandos deben evaluar las localizaciones propuestas.

e Realizar la multiplicacién entre los valores asignados para cada factor y la
puntuacion de cada alternativa.

e Establecer una recomendacion que se base en la alternativa de localizacion

gue tenga mas puntaje.

Tabla 47
Tabla 47. Aplicacion del Método de factores ponderados.
VALOR ALTERNATIVAS

FACTORES

RELATIVO (%) A B c
Proximidad a proveedores 30 6 8 5
Costos laborales 30 8 8 8
Transportes 20 7 6 6
Impuestos 15 7 7 7
Costos de instalaciones 5 8 9 7
Puntuacién total 7,05 7,50 6,50

Fuente: Elaboracién Propia.
Andlisis:

Las alternativas con mayor puntaje son A y B, por lo que se debe rechazar la

opcion C, entre A y B hay una diferencia pequefia a favor de B. Por un lado, la
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opcion B tiene ventaja en la proximidad a los proveedores y sobre todo en lo que

corresponde a costos de instalacion los cuales son de gran importancia, sin embargo,

tiene como punto débil, el transporte debido a que la variedad de rutas de transporte

es levemente reducida y por otro, la opcion A en cambio dispone de una variedad de

rutas de transporte que facilitan la movilizacion de un lado a otro.

4.1.4.11. Sistema de produccion.

En Choco&Life se utiliza el sistema de produccion intermitente al poseer las

siguientes caracteristicas:

Volumen limitado de produccion de los bienes a base del cacao.
Especializacion de tareas, cada colaborador tiene una tarea especifica
asignada para la elaboracion del producto.

Flexibilidad de la produccion, al ser un producto que requiere de tiempo en el
procesamiento, se realiza cuidadosamente.

Produccion de lotes pequefios, al ser una empresa artesanal que va a dar a
conocer su producto al mercado, la cantidad de productos elaborados es

media.

Ventajas del sistema utilizado:

Facilidad en el mantenimiento del flujo de produccion, debido a la
inexistencia del cronometraje de la labor y se realiza la produccion por
procesos o etapas.

Existe personalizacion de los productos.

Mayor aprovechamiento del uso de herramientas y materiales necesarios en el
proceso de produccién ya que todos los implementos incorporados en la

elaboracion son Utiles.

Desventajas del sistema utilizado:

Aumento de costos de herramientas y materiales debido a constantes
cambios, debido a la necesidad de satisfacer a los clientes se deben

implementar varios disefios, lo que incluye costos para la pequefia empresa.
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e Demanda variable, puesto que se realiza en pequefios lotes y no de forma
continua.
e Alto manejo de inventarios debido a la intermitencia y cambios, esto se debe

a que no se va a trabajar con un producto estandarizado.

4.1.4.12. Proceso de Logistica

Para iniciar se debe comprender que la logistica es el proceso de gestionar
adecuadamente el movimiento y almacenaje de las materias primas, partes y bienes
desde los proveedores, a través de la pequefia empresa hasta el consumidor final de

los productos.
Proveedores:

Las entidades que van a proveer los insumos necesarios para la elaboracion de los

productos a base del cacao son las siguientes:

e Productores de cacao.
e Distribuidores de suministros necesarios.

e Supermercados.

Las mismas han sido seleccionadas porque en ellas se tiene la facilidad de acceder
a todos los ingredientes e implementos necesarios para el proceso de elaboracion de

productos elaborados.
Empresa:

En la pequefia empresa intervienen 4 puntos muy importantes dentro de la

logistica, los cuales son detallados a continuacién:
Adquisicion. - Todo lo relacionado a adquirir insumos, bienes, entre otros.

e En base a la demanda del mercado se hace un inventario de insumos para
proceder a realizar los productos.
e Se cotiza en dos o tres lugares para ver cual opcion es la mas conveniente

para la entidad.
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Se realiza la compra de todos los insumos necesarios para el proceso de
elaboracion del producto, tomando en cuenta el control de fechas de
caducidad, estado de la materia prima y cantidad requerida.

Tener como respaldo de pago, la correspondiente factura en caso de reclamo
o devolucidn por defecto o falla de algin insumo.

Almacenamiento. - Seguridad, cuidado de los insumos y productos terminados.

Luego de haber realizado la compra respectiva, se procede a organizar los
insumos de forma correcta en la bodega de forma momentanea.

Se realiza un inventario para tener conocimiento de los movimientos de la
materia prima.

Se hace una lista de lo que se necesita para enviar al area de produccion.

Produccion. - Lugar donde se elaboran los productos a base del cacao.

Se extrae de la bodega todos los insumos que intervienen en el proceso de
elaboracion del producto.

Se procesa la materia prima siguiendo las normas establecidas de higiene y
seguridad.

Se controla la calidad del producto en cada etapa para entregar un resultado
de calidad a los clientes.

Al finalizar el proceso de elaboracion se visualiza detenidamente cada detalle
del producto.

Se realiza el empaquetado correspondiente del producto terminado y se

almacena de manera momentanea en la bodega.

Distribucidn. - Lograr que los productos lleguen a nuestros clientes.

Luego de almacenarse momentaneamente en la bodega, se procede a la
utilizacion de un canal directo de distribucién (Productor — Consumidor), a
futro también se establecera el canal indirecto (Productor — Intermediario —
Consumidor).

Se traslada los productos de calidad hacia los clientes, de manera cuidadosa y

segura.
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Clientes:

La empresa se ha enfocado en entregar los productos al publico en general

haciendo énfasis en negocios como:

e Panaderias
e Pastelerias
e Cafeterias
e Heladerias

e Micromercados

e Hoteles
e Hostales
e Moteles

e Centros naturistas
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4.1.4.13. Disefio de distribucion de planta

AREA DE MOLDEADO

W PRODUCTOS CY D
EA ORMACION
PRODUCTOS CY D —

——

AREA DE DESMOLDADO

1

CONTROL DE CALIDA[J

’ ALMACEN DE
ALMACEN DE MATERIA
PRODUCTOS
PRIMA
TERMINADOS

RECEPCION

PRODUCTO A (VELA)
PRODUCTO B (JABON)  =———p
PRODUCTO C (BARRA)  =—ep
PRODUCTO D (BOMBON) =

Figura 76. Distribucion por procesos de los productos de Choco&L.ife.

Fuente: Elaboracién Propia.
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4.1.4.14. Ciclo de vida del producto
4.1.4.15. Pre — etapa Disefio, Desarrollo e innovacion

Dentro de la etapa del desarrollo se ha estado incurriendo en gastos que han sido
necesarios para el proceso de elaboracion, a la vez también existe un grado leve de
pérdidas ya que se estd experimentando para obtener una buena calidad de los
productos.

Se ha realizado cotizaciones para obtener la materia prima de forma econdmica,
pero de calidad, ademas la inversion para adquisicién de materia prima, insumos y
materiales necesarios es alta, valorado en términos monetarios y en el tiempo que

implica este proceso.

Hablando del disefio se ha pensado en varias alternativas que sean accesibles y
Ilamativas al publico en general, esto ha tomado un tiempo determinado puesto que
hay varias diferencias entre los gustos y preferencias de las personas, se ha elegido
los siguientes productos para elaboracion y su posterior comercializacion: barras de
chocolate, bombones de chocolate rellenos, velas arométicas de cacao y jabones

humectantes de cacao.

Los costos son altos al principio por ser productos que necesitan de varios
implementos, adicional a ello se requiere utilizar como estrategia de venta, la previa
degustacion (barras de chocolate y bombones de chocolate rellenos) y en el caso de
los jabones y velas, una pequefia muestra para analizar el impacto de los productos

en las personas.

99



4.1.5. Analisis financiero del proyecto.

4.1.5.1. Costos estimados de la vela aromatica de cacao

Materiales:
Tabla 48
Tabla 48. Materiales para elaborar la vela aromatica de cacao.
MATERIALES COSTO
Parafina 0.20%
Esencia aromatica 0.04%
Mecha encerada 0.01%
Pigmento para colorear 0.01%
TOTAL 0,26$

Fuente: Elaboracion Propia.

Mano de obra:

Tabla 49
Tabla 49. Mano de obra necesaria para elaborar la vela aromatica de cacao.

Costo de mano de obra

1° trabajador operativo Sueldo———» 400.00$
Sueldo por hora 1.67$

Tiempo efectivo 10 min.

60 mim> 1.67$
10 min—» ?

1.67 %10

0 - 0,28%

Fuente: Elaboracion Propia.

Costos indirectos de fabricacion:

Tabla 50
Tabla 50. CIF que interviene en la elaboracion la vela aromatica de cacao.

Costos indirectos de fabricacion

Servicios basicos 60.00 mensual ——— 0.25

60 min—»0.25
10 min——p ?

10%0.25
60

= 0.04$ + 0,06$ (envase) = 0,10$

Fuente: Elaboracién Propia.
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Resumen de costos de produccion:

Tabla 51

Tabla 51. Resumen de costos de produccion - Vela aromética de cacao.

Variable Costo de produccion
Materiales 0.26%
Mano de obra 0.28%
CIF 0.10%
Costo de produccion 0.64%

Fuente: Elaboracion Propia.

Precio de venta al publico:

Tabla 52

Tabla 52. Precio de venta al pablico - Vela aromatica de cacao.

Precio de venta

Costo de produccién

Margen de ganancia

Precio de venta al publico

0.64 %

0.35$ (35.4%)

0.99%

Fuente: Elaboracion Propia.

4.1.5.2. Costos estimados del jabdn artesanal de cacao.

Materiales:

Tabla 53

Tabla 53. Materiales para elaborar el jabon artesanal de cacao.

MATERIALES

COSTO

Glicerina blanca
Aceite de almendras
Cacao en polvo
Esencia de cacao
Miel de abeja
Colorante de jabones
TOTAL

0.30%
0.05%
0.10%
0.09%
0.15%
0.05%
0,74%

Fuente: Elaboracién Propia.

101



Mano de obra:

Tabla 54
Tabla 54. Mano de obra necesaria para elaborar el jabon artesanal de cacao.

Costo de mano de obra

1° trabajador operativo Sueldo— 400.00%
Sueldo por hora 1.67$
Tiempo efectivo 10 min.

60 min —»1.67%
10 min —» ?

1.67 x 10

=0,2
60 0,289

Fuente: Elaboracion Propia.

Costos indirectos de fabricacion:

Tabla 55
Tabla 55. CIF que interviene en la elaboracion del jabon artesanal de cacao.

Costos indirectos de fabricacion

Servicios basicos 60.00 mensual —» 0.25

60 mimr—0.25
10 min——p ?

10%0.25
60

= 0.04$ + 0,06% (empaque) = 0,10$

Fuente: Elaboracion Propia.

Resumen de costos de produccion:

Tabla 56

Tabla 56. Resumen de costos de produccién — Jabon artesanal de cacao.
Variable Costo de produccion

Materiales 0.74%

Mano de obra 0.28%

CIF 0.10$

Costo de produccion 1.12%

Fuente: Elaboracién Propia.
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Precio de venta al publico:

Tabla 57
Tabla 57. Precio de venta al publico — Jab6n artesanal de cacao.

Precio de venta

Costo de produccion 1.12%
Margen de ganancia 0.37$ (24.83%)
Precio de venta al publico 1.49%

Fuente: Elaboracion Propia.

4.1.5.3. Costos estimados de la barra de chocolate artesanal

Materiales:
Tabla 58
Tabla 58. Materiales para elaborar la barra de chocolate.
MATERIALES COSTO
Pasta de cacao 0.24%
AzUcar impalpable 0.05%
Grasa vegetal 0.10%
TOTAL 0,39$

Fuente: Elaboracion Propia.

Mano de obra:

Tabla 59
Tabla 59. Mano de obra necesaria para elaborar la barra de chocolate.

Costo de mano de obra

1° trabajador operativo Sueldo —»400.00%
Sueldo por hora 1.67$
Tiempo efectivo 10 min.

60 min—» 1.67%
10 min—» ?

1.67 % 10

0 - 0,28%

Fuente: Elaboracién Propia.

103



Costos indirectos de fabricacion:

Tabla 60

Tabla 60. CIF que interviene en la elaboracion de la barra de chocolate.

Costos indirectos de fabricacién

Servicios basicos 60.00 mensual — 0.25

60 minr—»0.25
10 min——p ?

10%0.25

prai 0.04$ + 0,06% (empaque) = 0.10$

Fuente: Elaboracion Propia.

Resumen de costos de produccion:

Tabla 61

Tabla 61. Resumen de costos de produccién - Barra de chocolate.
Variable Costo de produccion
Materiales 0.39%

Mano de obra 0.28%

CIF 0.10%

Costo de produccion 0.77%

Fuente: Elaboracion Propia.

Precio de venta al publico:

Tabla 62
Tabla 62. Precio de venta al pablico - Barra de chocolate.

Precio de venta

Costo de produccién 0.77%
Margen de ganancia 0.22% (22.2%)
Precio de venta al publico 099%

Fuente: Elaboracién Propia.
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4.1.5.4. Costos estimados de los bombones de chocolate rellenos

Materiales:
Tabla 63
Tabla 63. Materiales para elaborar los bombones de chocolate rellenos.
MATERIALES COSTO
Pasta de cacao 0.40%
Azlcar impalpable 0.10%
Grasa vegetal 0.10%
Aderezo 0.20%
TOTAL 0.80$

Fuente: Elaboracion Propia.

Mano de obra:

Tabla 64

Tabla 64. Mano de obra necesaria para elaborar los bombones.

Costo de mano de obra

1° trabajador operativo Sueldo —»400.00%
Sueldo por hora 1.67$
Tiempo efectivo 25 min.

60 min —»1.67$
25min —» ?

1.67 %10

0 - 0,70%

Fuente: Elaboracion Propia.

Costos indirectos de fabricacion:

Tabla 65

Tabla 65. Mano de obra necesaria para elaborar los bombones.

Costos indirectos de fabricacién

Servicios basicos 60.00 mensual ——»0.25

60 min—»0.25
10 min—— ?

10%0.25
60

= 0.04$ + empaque 0,06$ =0,10$

Fuente: Elaboracién Propia.
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Resumen de costos de produccion:

Tabla 66

Tabla 66. CIF que interviene en la elaboracion de los bombones.

Variable Costo de produccion
Materiales 0.80%
Mano de obra 0.70%
CIF 0.10%
Costo de produccion 1.60%
Fuente: Elaboracion Propia.

Precio de venta al publico:
Tabla 67
Tabla 67. Precio de venta al publico — Bombones.
Precio de venta
Costo de produccion 1.60$
Margen de ganancia 0.39% (19.59%)
Precio de venta al publico 1.99%

Fuente: Elaboracion Propia.
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4.1.5.5. Proyeccion de flujos de caja

Frente a la decisidn de constituir la empresa artesanal Choco&L ife dedicada a la elaboracion de productos a base del cacao y considerando
que es una buena idea para integrarse al mercado, se establece una proyeccion de flujos de caja con la finalidad de identificar, la factibilidad
del proyecto en base a los ingresos y costos que intervienen en dichos productos. Para invertir se deben tomar las debidas precauciones, en
este sentido también se hace uso de los criterios de inversion: VAN, TIR y PRI, para la toma de decisiones acertadas con un riesgo aceptable.

Tabla 68

Tabla 68. Proyeccion de ventas de los productos de Choco&Life.
PRODUCTOS MENSUAL  ANUAL
DESCRIPCION PRECIO UNDVEN.  UND VEN.
VELA AROMATICA DE CACAO $0,99 200 2400
JABON ARTESANAL DE CACAO $1,49 200 2400
BARRAS DE CHOCOLATE ARTESANAL $0,99 400 4800
BOMBONES RELLENOS $1,99 400 4800

Fuente: Elaboracion Propia.

Tabla 69

Tabla 69. Proyeccion de unidades vendidas.
UNIDADES VENDIDAS 25% 50% 75% 100%
DESCRIPCION ANO 0 ANO 1 ARNO 2 ARNO 3 ANO 4 ANO 5
VELA AROMATICA DE CACAO - 2400 3000 3600 4200 4800
JABON ARTESANAL DE CACAO - 2400 3000 3600 4200 4800
BARRAS DE CHOCOLATE ARTESANAL - 4800 6000 7200 8400 9600
BOMBONES RELLENOS - 4800 6000 7200 8400 9600

Fuente: Elaboracién Propia.
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Tabla 70
Tabla 70. Proyeccién de ingresos obtenidos.

INGRESOS - 25% 50% 75% 100%
DESCRIPCION ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

VELA AROMATICA DE CACAO - $2.376,00 $2.970,00 $3.564,00 $4.158,00 $4.752,00
JABON ARTESANAL DE CACAO - $3.576,00 $4.470,00 $5.364,00 $6.258,00 $7.152,00
BARRAS DE CHOCOLATE ARTESANAL - $4.752,00 $5.940,00 $7.128,00 $8.316,00 $9.504,00
BOMBONES RELLENOS - $9.552,00 $11.940,00  $14.32800  $16.716,00  $19.104,00
TOTAL - $20.256,00  $25.320,00  $30.384,00  $35.448,00  $40.512,00

Fuente: Elaboracion Propia.
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Figura 77. Productos ofertados de Choco&L.ife.

Fuente: Elaboracién Propia.

Tabla 71
Tabla 71. Proyeccién de inversion inicial.

INVERSION INICIAL

CONCEPTO PRECIO
EQUIPOS $10.000,00
INSTALACION $1.500,00
UTENSILLOS $1.000,00

OTROS $2.500,00
TOTAL $15.000,00

Fuente: Elaboracién Propia.

Tabla 72
Tabla 72. Proyeccion de gastos fijos anuales.

GASTOS FI1JOS

CONCEPTO PRECIO
ARRIENDO $2.400,00
SERVICIO BASICOS $720,00

DEPRECIACION $1.250,00
TOTAL $4.370,00

Fuente: Elaboracién Propia.

Tabla 73
Tabla 73. Proyeccion de costos variables.

COSTOS VARIABLES

CONCEPTO COSTOS
VELA AROMATICA DE CACAO $0,64
JABON ARTESANAL DE CACAO $1,12
BARRAS DE CHOCOLATE ARTESANAL $0,77
BOMBONES RELLENOS $1,60

Fuente: Elaboracién Propia.
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Tabla 74
Tabla 74. Proyeccién de egresos generados.

EGRESOS

DESCRIPCION ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
VELA AROMATICA DE CACAO - $1.536,00 $1.920,00 $2.304,00 $2.688,00 $3.072,00
JABON ARTESANAL DE CACAQO - $2.688,00 $3.360,00 $4.032,00 $4.704,00 $5.376,00
BARRAS DE CHOCOLATE ARTESANAL - $3.696,00 $4.620,00 $5.544,00 $6.468,00 $7.392,00
BOMBONES RELLENOS - $7.680,00 $9.600,00  $11.520,00  $13.440,00  $15.360,00
TOTAL - $7.920,00 $9.900,00 $11.880,00  $13.860,00  $15.840,00

Fuente: Elaboracion Propia.

Tabla 75

Tabla 75. Resumen de ingresos obtenidos.
INGRESO ANUAL ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
VENTAS - $20.256,00  $25.320,00  $30.384,00  $35.44800  $40.512,00
TOTAL, INGRESOS $20.256,00  $25.320,00  $30.384,00  $35.44800  $40.512,00

Fuente: Elaboracion Propia.

Tabla 76

Tabla 76. Resumen de inversion inicial.
INVERSION INICIAL ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
EQUIPOS $10.000,00 - - - - -
INSTALACION $1.500,00 - - - - -
UTENSILLOS $1.000,00 - - - - -
OTROS $2.500,00 - - - - -
TOTAL $15.000,00 - - - - -

Fuente: Elaboracién Propia.
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Tabla 77
Tabla 77. Utilidad o pérdida generada.

EGRESO ANUAL ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

GASTOS FIJOS - $4.370,00 $4.370,00 $4.370,00 $4.370,00 $4.370,00
COSTOS VARIABLES - $7.920,00 $9.900,00 $11.880,00 $13.860,00 $15.840,00
TOTAL, EGRESOS - $12.290,00 $14.270,00 $16.250,00 $18.230,00 $20.210,00
UTILIDAD / PERDIDA - $7.966,00 $11.050,00 $14.134,00 $17.218,00 $20.302,00

Fuente: Elaboracion Propia.
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4.15.6.Célculode laTIR

Se presenta una inversion que tiene un desembolso inicial de 15.000,00$ y genera
flujos de caja de 7.966,00 el primer afio, 11.050,00 el segundo, 14.134,00 el tercero,
17.218,00 el cuarto y 20.302,00 el quinto. Se pide calcular la TIR.

Tabla 78

Tabla 78. Datos para calcular la TIR.
DATOS

Fl= $7.966,00
F2= $11.050,00
F3= $14.134,00
F4= $17.218,00
F5= $20.302,00
n= 5 afios
k= TIR

10= $ 15.000,00

Fuente: Elaboracion Propia.

VAN = — 1 +2L=—1+ S S S
0 L:(1+TIR) ®T(1+TIR) " (1+TIR)? (1+TIR)"

7.966,00 11.050,00 , 1413400 17.21800 = 20.302,00 _
(1+TIR)' (1 +TIR?  (1+TIR?  (1+TIR)* (1+TIR)S

VAN = —15.000,00 +

7.966,00 11.050,00 14.134,00 17.218,00 20.302,00

VAN = —15.000,00 =
T A 406943) T (1+0,6943)2 T (1+0,6943)° T (1+0,6943)% | (1+0,6943)

7.966,00  11.050,00 14.134,00 17.218,00 20.302,00

VAN = ~15.000,00 + 1,6943 * 2,87065249 * 4,863746514 * 8,240645718 * 13,96212604 -

VAN = —15.000,00 + 4.701,646698 + 3.849,299084 + 2.905,990261 + 2.089,399373 + 1.454,076545

VAN = —15.000,00 + 15.000,41196

VAN = 0,411961 TIR = 0,6943 = 69,43%
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4.1.5.7. Célculo del VAN

Se presenta una inversion que tiene un desembolso inicial de 15.000,00$ y genera
flujos de caja de 7.966,00 el primer afio, 11.050,00 el segundo, 14.134,00 el tercero,
17.218,00 el cuarto y 20.302,00 el quinto, se establece una tasa de interés del 10%
anual. Se pide calcular el VAN.

Tabla 79

Tabla 79. Datos para calcular el VAN.
DATOS

Fl= $7.966,00
F2= $11.050,00
F3= $14.134,00
F4= $17.218,00
F5= $20.302,00
n= 5 afios

i= 10%
10= $ 15.000,00

Fuente: Elaboracion Propia.

- F F
_ t _ 1 2 . 1
VAN = f’o+;(1+k)t brai are " tTaron

7.966,00 N 11.050,00 N 14.134,00 4 17.218,00 4 20.302,00
AQ+kr QA+k)? (1+k)3 1+ k)* 1+ k)>

VAN = —15.000,00 +

7.966,00 11.050,00 14.134,00 17.218,00 20.302,00

VAN = =15.00000 + 0 0 Y A 50,102 T (10,107 T (1 +0,10% T (1 + 0,10)3

7.966,00 N 11.050,00 N 14.134,00 N 17.218,00 4 20.302,00
1,10 1,21 1,331 1,4641 1,61051

VAN = —15.000,00 +

VAN = —-15.000,00 + 7.241,818182 + 9.132,231405 + 10.619,0834 + 11.760,12567 + 12.605,9447

VAN = —15.000,00 + 51.359,20336

113



VAN = 36.359,20

4.1.5.8. Célculo del PRI

Tabla 80
Tabla 80. Datos para calcular el PRI.

ANO FLUJO DE FLUJO
EFECTIVO ACUMULADO

-$15.000,00
$ 7.966,00 $ 7.966,00
$ 11.050,00 $19.016,00
$14.134,00
$17.218,00
$20.302,00

g b~ W N B O

Fuente: Elaboracion Propia.

PRI = -
a+| d ]
PRI =14 15000 — 7966
N [ 19016

PRI =1+ 0.3698990324
PRI = 1.369899032 = 1 afio
PRI = 1.369899032 — 1
PRI = 0.3698990324 x 12 = 4.44 meses = 4 meses
PRI = 444 — 4 =0.44%30=13.2 =13 dias
Analisis:

El periodo de recuperacion de la inversion en base al proyecto de la empresa
artesanal Choco&L ife es de 1 afio, 4 meses y 13 dias, lo cual indica que es factible

invertir puesto que el tiempo en el que se recupera la inversién no es tan largo.
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CONCLUSIONES

El impacto de las PYMES en el Ecuador se vuelve cada vez mas fuerte, por ello es
indispensable tomar acciones para mejorar el entorno econdémico en base a
investigaciones que ayuden a identificar las necesidades de la sociedad. El estudio de
mercado desarrollado contribuyé a determinar la factibilidad de la creacion de la
empresa artesanal Choco&L.ife, asi como la introduccion de los productos que ésta
puede ofrecer a los consumidores de la parroquia Nueva Loja — Provincia de

Sucumbios.

El modelo de negocio desarrollado conjuntamente con los planes propuestos
dentro del mismo, sirven como una guia de emprendimiento que contiene la
informacion necesaria para establecer una pequefia empresa que produzca y
comercialice bienes a base del cacao y estrategias que pueden beneficiar al
empresario si son aplicadas de forma correcta, el plan de negocios abre la posibilidad
de guiar al emprendedor por el camino adecuado debido a que permite anticipar

sucesos que se presentan dentro del entorno econémico.

El analisis de rentabilidad realizado en base a criterios de inversion como: VAN,
TIR y PRI aplicados en el proyecto, sirvieron para identificar la viabilidad del
negocio puesto que, para la creacion de una empresa es relevante visualizar la
viabilidad financiera y de esta manera analizar, si es oportuno invertir en una idea de

negocio.
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RECOMENDACIONES

Para iniciar un negocio de este tipo u otro, hay que tomar en cuenta varios
pardmetros como: los requisitos para la constitucion de una compafia en Ecuador,
los permisos de funcionamiento correspondientes, el capital necesario para invertir,

un plan que permita desarrollar una actividad econdmica, entre otros.

La estructura del plan de negocios puede modificarse de acuerdo con la necesidad
de la empresa, sin embargo, es necesario que cuente con puntos basicos como:
filosofia corporativa, estrategias de marketing, descripcién de proceso de produccién
en caso de empresas industriales o artesanales, estrategias de motivacion enfocadas

al personal, analisis de rentabilidad, entre otros.

El desarrollo de un estudio de mercado es indispensable para realizar un plan de
negocios ya que, por medio de este se identifican las necesidades del mercado y en
base a ello se pueden generar estrategias que contribuyan al desarrollo o puesta en

marcha de una organizacion.
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ANEXOS

Anexo A. Disefio del modelo de cuestionario — Péagina 1.

Institute Tecnolégice Superior
Vida Nueva

CUESTIONARIO
FACTIBILIDAD DE PRODUCTOS A BASE DEL CACAO

Objetivo: Determinar la factibilidad de la creacién de una empresa artesanal para
elaborar y comercializar productos a base del cacao en la Parroquia Nueva Loja,
Provincia de Sucumbios.

« Preguntas generales
Instrucciones: Subraye la opcion correspondiente.

1. Seleccione el sexo.

a) Masculino b) Femenino

2. Rango de edad.
a) 15a20anos b) 30a40anos
c) 20a30afos d) 40 en adelante

* Preguntas especificas
Instrucciones: Lea las sigulentes preguntas y marque con una X, la opcién que
crea conveniente de acuerdo a la siguiente escala:

PREGUNTAS Tl-nu Pocas = Varlas Cast Slempre
. veces veces | siempre

:Consume productos a base del cacao? i

(La marca de un producto a base del cacao,
motiva su decisién de compra?

ila calidad de un producto a base del |
cacao, motiva su decision de compra?

¢El precio de un producto a base del cacao, |
motiva su decisién de compra?

(Cree usted que la caracteristica mats
importante que atrae de un producto a
base del cacao es la presentacion? {
i(Cree usted que la caracteristica mas |
importante que atrae de un producto a
| base del cacao es la cantidad?
(Cree usted que la caracteristica mas |
| importante que atrae de un producto a |
|_base del cacao es el sabor? |
' (Con qué frecuencia consume barras de | l \

chocolate? |

Av. Maidonado y 4ta transversal (Guamani: Terminal Sur-Ecovia) Teléfono: 3076032 / 3653212
www istvidsnueva edu.oc {3 Tecroldgico Vida Nueva
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Anexo B. Disefio del modelo de cuestionario — Pagina 2.

Institute Tecnelégice Superior
Vida Nueva

| (Ha utilizado jabones artesanales de | ‘
|
|

I {Ha utilizado velas aromaticas de cacao? |

'gmmmmadoprodumabmddmol
!eaomstonesespedales? |

Instrucciones: Lea las siguientes preguntas y marque con una X, la opcién que
crea conveniente de acuerdo a la sigulente escala:

| | | Niem i 1

| PREGUNTAS | Total acwerdo ni De . Total
;m M’ en acuerdo = acuerdo
! ! | desacuerdo |

— —

i
i
g

"&£l emprendimiento no &5 ni denda ni arte, es una practica” - Peter Drucker

iGracias por su colaboracién!
Av. Maldonado y 413 transversal {Guamani: Terminal Sur-Ecovia) Teléfono: 3076032 / 3653212
www istvidanuevs edu ec 3§ TecnoidRco Vida Nueva
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Anexo C. Aplicacion del cuestionario a los ciudadanos de la localidad.
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Anexo D. Sembrios de cacao en Nueva Loja - Sucumbios.
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Anexo E. Pasos para constituir una compafiia en Ecuador.

Pasos para crear una empresa en Ecuador

Darle un nombre a la empresa

De ser
Posteriormente acudir ante la
Superintendencia de Compafifas (SC) "c’i?cg:n:: t‘-g
para verificar que dicho NOMbre N0 esté  gumrrmmecis Sasard al
ocupado. Si no esta registrada porotra P8 COMPANIAS Registro

persona existe un plazo de 30 dias de
reserva. (se puede ampliar este plazo
mediante peticién expresa de mas

Mercantil, junto
con una caria

: en laque se
tiempo). especifique el
nombre del
z reprlesenltgn}e 6
egal de la Uiy 32
Acercarse a cualquier banco para emgresa. Al Cuando la conshltuaqn dela complarlua
abrir una Cuenta de Integracion de O\ 7 LSRR esté inscrita en el Registro Mercantil, los
Capital, con un minimo de 200 délares, : esta papeles deben regresar a Ia SC para gue
cualquiera gue sea el negocio. R T dependencia la sea inscrita en su libro de registro.
et ”:Z‘:‘.zﬁ?% e compafiia ya
3 habra nacido
legalmente.
Redaccion de la Escritura de 1a
Constitucion de [a compania por parte
de un abogado. Luego debe ser elevado a
instrumento publico para inscribirlo en R
unanotaria. LTI o e S S S e st SRI REGISTRO UNICO DE CONTRIBUYENTES
ey s SOCIEDADES 1
MUNERG Ruc Wb
4 e, ISSARERSESERETTTTN treaay o] Registro
Inscribir la escritura en el Registro S, e v i ORI Festeod. I.'lmeo_de
Mercantil. Al ser aprobada la constitucion e S e e o . ~— Contribuyentes
de la compania, esta debe ser ingresada WA 7= o LR =t DRI T (RUC) de la empresa
a 13 SC para su respectiva revision. L ¢ mse—— como Ultimo paso.
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