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RESUMEN EJECUTIVO

El presente plan de negocios se va a desarrollar en el norte de la Provincia de Pichincha,
lugar seleccionado por varios factores, entre ellos la falta de proveedores de este tipo de
productos que tienen acogida a nivel general.

Para llevar a cabo la investigacion se emplea encuestas a un determinado namero de clientes,
los mismos que se definieron de acuerdo a una distribucion de la muestra, y las entrevistas
fuero aplicadas a duefios de negocios similares, lo que nos permitié tener puntos de vistas
tanto de proveedor como de cliente.

Las estrategias para la venta y distribucion de productos han sido disefiadas acorde al ambito
en donde se desarrollard el proyecto, es asi que una de las principales estrategias que se
aplicara sera la venta directa.

La evaluacion financiera se la realizé con proyecciones tanto de ingresos como de gastos en
base a factores como crecimiento del sector comercial e inflacion, determinando asi la

factibilidad del plan de negocios planteado.

DESCRIPTORES: plan de negocios, proyecciones, investigacion de mercados.
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EXECUTIVE SUMMARY

This business plan will be developed in the north of the Province of Pichincha, a place
selected for several factors, among them the lack of suppliers of this type of products that
are generally accepted. To carry out the research, surveys are used to a certain number of
clients, which were defined according to a distribution of the sample, and interviews were
applied to similar business owners, which allowed us to have views of both of provider as
of client. The strategies for the sale and distribution of products have been designed
according to the area where the project will be developed, so one of the main strategies that
will be applied will be direct sales. The financial evaluation was carried out with projections
of both income and expenses based on factors such as growth of the commercial sector and
inflation, thus determining the feasibility of the proposed business plan.

DESCRIPTORS: business plan, projections, market research.
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INTRODUCCION

Actualmente nuestro pais cuenta con varias empresas que se dedican a la produccion y
distribucion de confiteria o golosinas, el mercado meta al que va dirigido es en especial a los
nifios comprendidos en edad escolar, sin embargo, también existe un segmento dirigido a los
adultos. Entre las empresas mas grandes que se dedican a la venta de estos productos
encontramos a Confiteca, Nestle, Ferrero y la Universal que cuentan con variedad de

productos que tienen muy buena acogida.

Pese a que en el pais se cuenta con empresas nacionales también es notable la presencia de
productos importados entre los que destacan los de las empresas Colombina y Aldor

procedentes de Colombia.

Las grandes empresas colocan puntos de venta ubicados estratégicamente en lugares
céntricos, adicional cuentan con distribuidores minoristas los cuales llegan a diferentes
partes de la ciudad, lo que hace que se encuentren abastecidas las tiendas y bodegas que

cuentan con mayor afluencia de clientes.

En el canton Quito se puede encontrar este tipo de productos en supermercados como
Santamaria, Aki, Supermaxi y distribuidores directos de las diferentes marcas posesionadas
en el mercado, sin embargo, se evidencia que se ha dejado de lado a los sectores ubicados

en el norte de la Provincia de Pichincha.

Las tiendas minoristas que se encuentran ubicadas en el centro de las parroquias antes
mencionadas cuentan un reducido numero de distribuidores, sin embargo los pequefios
negocios que se encuentran mas alejados del centro de las parroquias no cuentan con este
servicio por diferentes factores siendo la principal las vias de acceso, ya que en muchas de
ellas son de segundo y tercer orden, lo que hace que los propietarios de éstos pequefios
negocios tengan que dirigirse a lugares céntricos para adquirir golosinas que tienen rotacién
alta pero lo que implica un mayor costo el mismo que afecta directamente a la utilidad del

negocio.



1. Planteamiento del Problema

¢ Qué causas estan incidiendo para que negocios locales de tiendas de abarrotes ubicados en
el sector norte del Canton Pichincha se abastezcan solamente de productos de primera
necesidad?

2. Objetivos
2.1 Objetivo General

Desarrollar un plan de negocios para la creacion de una distribuidora de golosinas ubicada
en el sector norte de la provincia de Pichincha mediante la aplicacion de estrategias de
mercado con la finalidad de abastecer al sector con este tipo de producto.

2.2 Objetivos Especificos

e Fundamentar tedricamente el plan de negocios mediante fuentes primarias y

secundarias para el sustento del diagnostico y la propuesta.

e Determinar los gustos y preferencias del consumidor mediante la aplicacion de

encuestas que permitan visualizar de manera clara el tipo de necesidad existente.

e Diseflar estrategias de comercializacion y venta que se adapten a la localidad,
considerando el nivel socio cultural de las personas del sector con la finalidad de

tener aceptacion por parte de los clientes.

e Evaluar la factibilidad financiera del plan de negocios utilizando indicadores que

permitan definir la viabilidad del mismo.
3. Idea a Defender

Con la implementacion de un plan de negocios para la creacion de una distribuidora de
golosinas que permita generar fuentes de empleo para personas del sector se contribuira para

el desarrollo y movimiento de la economia interna.



4. Justificacion

En la actualidad el nivel de desempleo en el pais es cada vez mas critico, por lo que ya no
sOlo se debe procurar obtener un empleo sino méas bien ser generadores de los mismos, vy al
tener los conocimientos necesarios que se han obtenido a lo largo de la carrera es
indispensable ponerlos en préctica para de esta manera contribuir al desarrollo de la matriz

productiva.

Al realizar un andlisis de oportunidad de negocios en el sector norte de la Provincia de
Pichincha se pudo observar la escases de proveedores de diferentes productos, por diversos
motivos se eligid incursionar en el mercado de golosinas por lo que el presente plan de
negocios tiene como finalidad cubrir el desabastecimiento evidenciado de golosinas en las
parroquias ubicadas al norte de la provincia de Pichincha ya que al ser un sector no explotado
se tiene la oportunidad de crecimiento como empresa pues no se cuenta con competidores
directos, el beneficio de este plan de negocios no solo lo obtendra el propietario de la
distribuidora sino también los duefios de los negocios ya que no tendran que salir a sectores
aledarios en busca de este tipo de productos, adicional al crear una microempresa en el sector
se crearan plazas laborales para personas del sector, contribuyendo de esta manera al

desarrollo de la comunidad.

Las razones primordiales por la que se decidié incursionar en el sector de golosinas es
basicamente porque son productos que no son perecibles con facilidad, no requieren una
estricta forma de transportacion del producto, también se consideré que el costo es
relativamente bajo en especial por el segmento de mercado al que va dirigido que son los
nifios y una de las razones con mas importancia es que este tipo de productos se encuentran

en todo punto de venta.

Cabe mencionar que con la actividad de distribucién no se realiza contaminacion al medio
ambiente pues los desechos que se generan son fundas y cartones que son debidamente
reciclados y enviados a un centro de acopio especializado en donde se realizara el tratamiento
adecuado para que pueda ser reutilizado, o0 a su vez entregarlos directamente a gestores que

retiren los desechos generados en las instalaciones de la distribuidora.



CAPITULO |
MARCO TEORICO
Contextualizacion:

Los productos dulces y golosinas nacen a raiz de la necesidad del hombre por buscar un
alimento pequefio, ligero que pueda acompariar en sus largos viajes y que adicionalmente
les proporcione energia, también esta intimamente ligado al descubrimiento de la miel ya

que los ingredientes de los primeros dulces eran basicamente miel, pulpa de fruta y cereales.

Estados Unidos comenzd la industrializacion de caramelos en 1850, mientras que en Espafia
tuvo inicios en 1930, en la actualidad este tipo de producto es elaborado en todo el mundo.

Sin embargo, tenemos empresas que lideran esta produccion y son las siguientes:
Marsc Inc (Estados Unidos) con ventas de 18.000 millones de dolares al afio
Ferrero Group (Italia) con ventas de 12.000 millones de ddlares al afio.
Mondelez Internacional (Estados Unidos) con vetas de 11.560 millones al afio.
Meiji Co. (Tokio) con ventas de 9.652 millones al afio.

Nestlé S.A. (Suiza) con ventas de 8.818 millones al afo.

Los paises que mas consumen golosinas son aquellos que tienen clima frio como Suecia,
Dinamarca, Finlandia, Alemania, Noruega, Reino Unido y Bélgica, mientras que los que

menos consumen a nivel de Europa son Hungria, Bulgaria, Grecia. Polonia y Croacia.
En Ecuador se muestra el siguiente panorama:

De acuerdo a lo manifestado en el documento de sitio web de pro chile “Ecuador registrd
en el afio 2007 una oferta, de 188 millones de dolares en el sector de la confiteria, de los
cuales 144 millones representan la produccion local y 44 millones las importaciones. En
el mercado local para el afio 2009 las exportaciones llegaron a los 52 millones de dolares,
y se encuentra liderado basicamente por dos empresas: Confiteca S.A y La Universal, la
primera posee una cuota aproximada del mercado nacional del 63%, segun publicaciones

de el Diario Hoy. La empresa La Universal tuvo una reaparicion en el afio 2006 donde



el Consorcio Nobis adquirio las 182 marcas de la compafiia, volviendo a elaborar
productos estrellas como Manicho, Caramelos de Leche y Miel, Menta Glacial. En El
2010 la misma empresa lanz6 una campafia agresiva de renovacion de los empaques de
sus productos, tanto en sus materiales como enn disefios marcando fuertemente el &guila
que representa la insignia de la compafiia, obteniendo ventas que llegaron a los 35
millones de dolares.” (Pro Chile, 2012, pag. 4)

En el afio 2015 el sector de confiteria sufrié afectaciones debido a las salvaguardias ya que
se redujeron las importaciones al 50% pues los costos que debian asumir eran elevados lo
que ocasionaba que el porcentaje de utilidades se redujera y en el peor de las casos que el
consumidor sea quien asuma dichos valores lo que incrementaba el precio de venta al publico
haciendo que busquen otras opciones que tuvieran las mismas caracteristicas, por otro lado
las empresas ecuatorianas aprovecharon la situacion y buscaron hacerse conocer e imponerse
en el mercado desarrollando nuevos productos con envolturas llamativas y accesibles en

costo.

En el pais destaca la empresa confiteca que no solo tiene presencia nacional sino que también
esta presente en otros paises, la expansion se la debe a su constante innovacién en productos
y empaques, lo que que llama la atencion de los nifios que son sus principales consumidores,

acompafiada de una excelente camparia publicitaria.

Las pequefias y microempresas que se dedican a la elaboracion de confiteria en la Provincia
de Pichincha no cuentan con campafias publicitarias de gran impacto, las estrategias que
utilizan son material POP o publicidad de boca a boca, otras de las estrategias que les permite
ingresar en el mercado es la reduccion de costos ofreciendo productos similares a los de
marcas reconocidas con precio de venta al pablico notablemente reducido, satisfaciendo las

mismas necesidades.

En el sector norte de la provincia de Pichincha especificamente en zonas rurales que tienen
vias de dificil acceso no se cuenta con productores o distribuidores de productos de confiteria
0 golosinas, lo que hace que en las tiendas de abarrotes del lugar se encuentre productos
netamente para cubrir necesidades basicas y ciertas golosinas de marcas especificas que son

adquiridas directamente en bodegas o supermercados.



1.1 Referencias previas de Investigacion

Segun (Romén , 2015) Tesis de Grado previo a la obtencién del titulo de Ingeniero en
Administracion de Empresas de Servicio y Recursos Humanos con el Tema” Definicion de
perfiles profesionales por competencias en el departamento de ventas de la empresa
Coheco S.A.””

El objetivo de este Trabajo de Titulacion se centra en la definicién y disefio de los
Perfiles Profesionales bajo el esquema de Competencias de cada uno de los puestos
de trabajo que conforman el Departamento de Ventas de la Empresa Coheco S.A., en
sus oficinas a nivel nacional. Contenido en los siguientes capitulos: Capitulo 1.
Definicion del problema de investigacion, objetivos, justificaciones y marco
referencial. Capitulo 2. Modalidad y método de investigacion, determinacion de la
poblacion y muestra, seleccion de instrumentos de investigacion, procesamiento de
datos, la metodologia técnica, especifica utilizada para la definicion de perfiles.
Capitulo 3. Propuesta para la definicion de perfiles profesionales por competencias.
Capitulo 4. Conclusiones y recomendaciones. Se recomienda la implementacion de
los perfiles profesionales por competencias en el departamento de ventas, como

también en otras areas de la empresa Coheco S.A.

Roman en su proyecto de tesis menciona la importancia de definir perfiles profesionales por
competencias para seleccionar un equipo de ventas totalmente competitivo, tema que es de
aporte para la distribuidora de golosinas que se busca crear mediante el presente plan de

negocios ya que de ellos dependera el progreso de la misma.

De acuerdo a (Ronquillo, 2016) en su proyecto de investigacion previo a la obtencion del
titulo de Ingenieria en Marketing con el tema “Plan de comercializacion para la
introduccion en el canal tat (tienda a tienda) de los productos confites de la compariia

carozzi en la ciudad de guayaquil en el afio 2016.” Menciona que:

El tema a investigar busca el crecimiento en los canales tradicionales TAT, donde el
producto confites de la compafiia Carozzi tiene la finalidad de alcanzar el consumo
directo. La compafiia Carozzi, de origen chileno se fusiona con Industrias Ales para
dar a conocer el portafolio que ofrece a las familias ecuatorianas como mercado meta

la zona sur de la ciudad de Guayaquil. El colocar en la mente del cliente el servicio



innovador en la linea de consumo a través del estudio realizado, donde se pudo
constatar que tanto el cliente como el consumidor tienen distintos criterios. El
objetivo del presente trabajo es el plan de comercializacion para la introduccion del
producto confites en los canales tradicionales, en bases al planteamiento del
problemas se desarrolla los fundamentos de andlisis de una forma descriptiva,
analitica con las metodologias utilizadas, se lleva a cabo realizando una encuesta a
los tenderos que describe el interés y aceptacion del producto, por su presentacion,
precio y calidad, la imagen crea el éxito en el desempefio de la marca que es un aporte
para disponer de un sistema Foda que marca las debilidades, fortalezas, amenazas y
oportunidades. Las variables fijan las alternativas de la solucion para desarrollar el
tema de la propuesta que plantea disefiar el plan de comercializacion para llegar a
través el cliente al mercado propuesto. Los diferentes métodos que se menciona en
el contenido, seran para mejorar las actividades que la fuerza de venta tiene que
establecer, en base a los principios de ventas que maneja la Compafiia Carozzi, la no
totalidad de un mercado presto a manejar en sus productos, motiva a impulsar este
trabajo de investigacion, midiendo la competitividad, variedad que se produce y se
presente en el segmento de las ventas para convertir al producto asequible y tenga

liderazgo por la marca que lo represente. (Ronquillo, 2016)

Es importante tomar en cuenta la opinion de los duefios de las tiendas de abarrotes como de
los clientes que consumen este tipo de producto mediante diferentes técnicas de recoleccion
de datos ya sean encuestas, entrevistas, datos histéricos o cualquier informacion que sea
relevante para el plan de negocios, dando importancia a la distribucion TAT ya que por

medio de ésta se lograra llegar a cada punto de venta localizado en el sector.

De acuerdo al articulo publicado en (Legiscomex, 2015) portal web especializado en
informacion y herramientas que permite tomar decisiones en los negocios internacionales,

la situacion de la confiteria en Ecuador es la siguiente:

En el 2015, la economia ecuatoriana se ha visto fuertemente afectada por la caida de
los precios del petréleo. También, como es un mercado dolarizado, la revaluacion de
la moneda ha generado que el Gobierno tome ciertas medidas para tratar de
estabilizar el estado de su economia. De este modo, a todos los paises que formen

parte 0 no de la Organizacion Mundial de Comercio (OMC) les empezaron a imponer



desde el pasado 11 de marzo nuevas salvaguardias globales, de aplicacion
obligatoria. Por lo tanto, 2.800 partidas arancelarias fueron afectadas y abarcan desde
alimentos basicos hasta materiales de construccion. Las sobre tasas arancelarias van
desde el 5% al 45% y se prevé que la medida tenga una duracién de 15 meses. La
confiteria en este caso no es la excepcioén, los productos fueron gravados con un
porcentaje adicional del 45%. Aunque estos alimentos no son considerados de
primera necesidad, el pais sudamericano import6 en el 2014 USD43 millones (15,8
millones de Kilogramos) y son demandados principalmente en diciembre y enero
para las festividades navidefias y de fin de afio, pero también en todas las épocas del
afio, particularmente, para cumpleaios, fiestas infantiles y actividades sociales, entre

otras.

La recesion que se vivio en Ecuador tuvo repercusiones en varios sectores industriales y
comerciales, en la actualidad el panorama es alentador pues se han tomado medidas que han
beneficiado a las industrias del pais. El sector de confiteria si bien es cierto presenta una
demanda constante, tiene mayor acogida en ciertas épocas del afo, las mismas que seran

analizadas detenidamente para que obtenga beneficios la distribuidora de golosinas.

Segun lo expuesto por (Aguirre, 2017) en su trabajo de titulacion presentado en conformidad
a los requerimientos establecidos para optar por el titulo de Ingenieria en Marketing con el
tema: “Plan de Negocios para la creacion de una confiteria especializada en dulces

tradicionales gourmet en Quito” aduce que:

Los dulces tradicionales y las nuevas dinamicas de consumo del pablico, permiten la
creacion de dicha tienda con un enfoque adicional que le ayuda a atender segmentos
de clientes que se preocupan por el cuidado y el bienestar de su salud. De este modo,
se pretende contemplar una demanda insatisfecha debido a la poca produccion de
confites tradicionales por las dificiles condiciones de elaboracion (en ciertos casos),

los lugares de expendio y la presentacién de estos. (Aguirre, 2017)

En laactualidad el cuidado de salud prevalece en las personas adultas, las mismas que buscan
alternativas que les ayuden a mantenerse saludables sin dejar de consumir productos que son
de su agrado, no obstante, los nifios no toman conciencia de éste tema y adquieren dulces o
golosinas sin restriccion, pese a que los productos hoy en dia incluyen semaforizacion son

pocas las personas gque se detienen a hacer conciencia de lo que consumen.



Para la distribuidora de golosinas serd importante hacer hincapié en productos que no sean

perjudiciales para su salud.
1.2 Cuerpo Tedrico Conceptual
1.2.1 Plan de Negocios

(Balanko-Dickson, 2008) Define a un plan de negocios como: “un instrumento que se utiliza
para documentar el propdsito y los proyectos del propietario respecto a cada aspecto del

negocio. “pag. 6.

El plan de negocios de acuerdo al autor mencionado es un resumen documentado en el que
se encuentran todos los aspectos que intervienen dentro de la organizacion y operacion de

un negocio.
1.2.2 Caracteristicas del plan de Negocios

Un plan de negocios considerado como una herramienta para analizar la viabilidad de una
iniciativa debe constar con determinadas caracteristicas que de acuerdo a (Zorita & Huarte,

2013) ensu libro El Plan de Negocio 2 son las siguientes:

e Eficaz: debe contener la informacion que necesitan conocer los promotores con el
fin de analizar a profundidad todas las implicaciones que intervienen en el inicio de
operaciones, asi como también la informacion mas relevante para futuros
inversionistas.

e Estructurado: debe estar ordenado de manera sencilla.

e Comprensible: Debe estar escrito de forma clara sin utilizar términos demasiado

técnicos para que permita la facil interpretacion, pag. 15.
1.2.3 Estructura de un Plan de Negocios

En el articulo titulado Como crear un plan de negocios publicado en el sitio web mba &
educacion ejecutiva nos sefiala la estructura basica que debe contener un plan de negocios

comercial, la misma que se detalla a continuacion:

e Resumen ejecutivo: explica brevemente la estructura del negocio, quiénes son los

propietarios, quiénes podrian ser los primeros empleados.



Detalla los productos o servicios que vendera la empresa, explica brevemente cdmo
planeas financiar el negocio y cudles son tus proyecciones financieras.

e Descripcion de la empresa: se debe describir la empresa. Aqui es donde se tiene la
oportunidad de ofrecer un resumen de lo que hace la empresa: cudl es su mision, su
estructura comercial y los datos de los propietarios del negocio, detalles de la
ubicacion, las necesidades del mercado que el negocio intentara satisfacer y cdmo
los productos o servicios ofertados lograran hacerlo.

e Analisis de mercado: Incluye el andlisis de investigacion ya sea mediante encuestas,
entrevistas u otros métodos.

e Producto o servicio: En esta seccidn se puede desarrollar los detalles de lo que se
venderd y como beneficiara a los clientes.

Se empieza por describir el problema que se quiere abordar. A continuacion, explica
coémo planeas solucionarlo y qué papel tiene tu producto o servicio en esa solucion.
Una descripcion de como se va a “entregar” los productos o servicios. Logistica,
transporte, etc.

e Organizacion y gestion: Usa esta seccion para desarrollar la estructura
organizacional y de gestion exclusiva de tu empresa. ¢Quien sera el responsable?
¢Cudntas tareas y responsabilidades se asignaran a cada persona o a cada equipo?

e Aspectos Legales: Se detallard los permisos legales a obtener para el
funcionamiento.

e Plan de marketing y ventas: En cuanto al marketing, se deberd responder las
siguientes preguntas: ;Como planeas introducir tu empresa en el mercado? ;Como
haras para impulsar el crecimiento de tu empresa? ¢;En qué canales te centraras para
llevar a cabo la distribucion? ¢COmo te comunicaras con tus clientes?

Respecto a las ventas, deberds responder las siguientes preguntas: ;Cual es tu
estrategia de venta? ;Cudl sera tu equipo de ventas y como planeas su crecimiento a
lo largo del tiempo? ¢Cuél es el precio medio por venta?

e Plan Financiero: se debe incluir el coste inicial, las proyecciones financieras y la
manera de financiamiento.

e Anexos: respaldos de informacion.

La estructura detallada no es estatica por lo que se pueden realizar cambios de acuerdo a las

necesidades propias del giro del negocio.
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1.2.4 Demanda

De acuerdo a lo mencionado por (Lacalle Garcia, 2018)“demanda es el conjunto de unidades
que los clientes estan dispuestos a adquirir a un determinado precio. Esta relacion cantidad-

precio es inversa, es decir a mayor precio menor sera dicha cantidad.”, pag. 30

La demanda puede presentar variaciones ya sea afectada por la cantidad de oferentes o por

los mismos demandantes.
1.2.5 Demanda Insatisfecha

La demanda insatisfecha se puede percibir luego de realizar un analisis comparativo entre la
demanda efectiva y la demanda proyectada, es decir que la demanda insatisfecha se da

cuando “lo producido no alcanza a satisfacer al mercado” (Prieto Herrera, 2014)
1.2.6 Distribucion de Productos

De acuerdo a lo expresado por (Lacalle Garcia, 2018) en su libro Operaciones
Administrativas de Compraventa menciona que: “La distribucion consiste en hacer llegar el
producto y ponerlo al alcance del consumidor en el lugar, cantidad y momento mas

adecuados para facilitar y estimular su consumo.” pag. 37

Para la creacion de la distribuidora de golosinas se contara con un sistema de distribucion

que logre la satisfaccion del cliente y por ende la fidelizacién de los mismos.
1.2.7 Canales de Distribucion

(Molinillo Jimenez, 2012, pag. 28) Los canales de distribucion lo componen un
conjunto de entidades que intervienen en el acercamiento de los bienes y servicios,
de los lugares de produccion a los lugares de consumo; la estructura de éstos es
variada, en el caso de los canales de distribucion directos, el fabricante asume todas
las funciones y vende la mercaderia directamente al consumidor final; en el caso de
canales de distribucion indirectos son los intermediarios junto con los agentes
comerciales los que asumen esa funcion, produciendose un reparto funcional entre

ellos.
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Los canales de distribucion que menciona Molinillo Jimenez en su libro Distribucion
comercial aplicada hace referencia a dos tipos principales de canales de distribucién que
deberén ser seleccionados de acuerdo a las necesidades de la empresa.

1.2.8 Tipos de Venta

“Actualmente, las empresas tienen la opcion, ademas de la necesidad, de realizar
diversos tipos de venta para alcanzar sus objetivos o presupuestos de venta. Por tanto, es
necesario que todas las personas involucradas con las areas de marketing y ventas
conozcan cuales son los diferentes tipos de venta y en que consiste cada uno de ellos...”
(Viciana, 2011, pag. 1)

Para el plan de negocios que se va a desarrollar es indispensable tener claro los tipos de venta
ya que sera la Unica fuente de ingresos para solventar gastos inherentes a las operaciones que

se llevaran a cabo.

De acuerdo a (Martinez 1. , 2016) menciona que para cerrar una venta “en algunos
casos se podrd hacer de manera directa y, en otros, seran necesarias distintas
herramientas para llegar al cliente, mostrarle o explicarle el producto o servicio y

concluir la venta”

En el caso particular del presente trabajo se optara por realizar ventas directas, es decir que
haya un contacto directo con el cliente, y para efectos de este estudio lo denominaremos
como ventas TAT que significa tienda a tienda, el mismo que sera el factor diferenciador ya
que llevaremos el producto directo hasta su tienda o punto de venta buscando asi llegar a la

fidelizacién del cliente.
1.2.9 Cliente

(Bastos, 2006) En su libro Fidelizacion del Cliente manifiesta que: “El cliente es la persona
que adquiere un bien o servicio para uso propio o ajeno a cambio de un precio determinado

por la empresa y aceptado socialmente. Pag. 2

Conscientes de la importancia del cliente para un negocio nos enfocaremos en brindar una

adecuada atencién a cada uno de ellos.
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De acuerdo a (Bastos, 2006) los clientes se pueden clasificar de forma psicologica de la

siguiente manera:

e Cliente préactico: suele ser buena persona, tranquila, jovial y de buena
comunicacion. En general, es facil de convencer e influenciable. Necesitara
asesoramiento del vendedor, confianza, y calma cuando estd tomando una
decision.

e Cliente innovador: es una persona desenvuelta, brillante, de palabra facil, que
se sentird atraida por la novedad. ES un cliente al que le agrada que le adulen y
puede ser rencoroso, ya que no le gustan las criticas, los consejos ni la
humillacion.

e Cliente considerado: es una persona brillante, de facil expresion, muy arreglada,
que le gusta ser apreciada. El cliente considerado suele ser decidido y aunque no
es muy fiel si representard un buen volumen de compras. Suele ser irregular e
incluso algo des complicado.

e Cliente avido: se trata de una persona distante, fria, de apariencia sobria y de
caracter seco, incluso taciturno, Es un cliente poco influenciable porque le gusta
la organizacion y es muy sensible al tema economico. Suele ser fiel y detesta
perder el tiempo.

e Cliente seguro: es una persona tranquila de apariencia discreta, que siempre
evitaratomar partido en las discusiones. Es un cliente fiel al que le gusta
reflexionar su decision de compra y que no admite errores.

e Cliente sentimental: se trata de una persona buena y sencilla de apariencia
discreta, que le gusta agradar. Tiene un caracter servicial y facil comunicacion,
es cliente fiel y regular. El dialogo con este tipo de persona es mas profundo, pero
no le gusta que abusen de esa confianza.

e Cliente orgulloso: es una persona discreta, algo brusca, a la que le gusta dominar
la situacion, ya sea por su apariencia fisica o por su competencia. Se trata de un
cliente un tanto influenciable, pero de buena de buena fe. Es estimado,
competente y tiene buena reputacion, no le gusta perder el tiempo y detesta los

consejos. Pag. 10-11

Los clientes son mundos diferentes y cada uno de ellos tiene caracteristicasespecificas de las

que el vendedor sacara provecho para tener mejor acogida.
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1.2.10 Satisfaccion al Cliente:
De acuerdo a (Vavra, 2000) se entiende como satisfaccion al cliente a la:

“respuesta emocional del cliente ante su evaluacion de la discrepancia percibida
entre su experiencia previa/expectativas de nuestro producto y organizacion y el
verdadero rendimiento experimentado una vez establecido el contacto con nuestra
organizacion, una vez que ha probado nuestro producto. Creemos que la satisfaccion
de los clientes influird en sus futuras relaciones con nuestra organizacion (ganas de
volver a comprar, interés en recomendarnos, deseo de comprar nuestro producto sin

tener que buscar un proveedor que venda mas barato.)” (pag. 25).

El autor aporta a este plan de negocios ya que la satisfaccion al cliente incluye factores que

permitiran el crecimiento de una empresa.
1.2.11 Venta

Paulo Andraka en su libro 10 DIEZ ... jEL VENDEDOR PERFECTO! Manifiesta que “la
venta es el intercambio entre un vendedor y un comprador de un objeto o bien determinado

al cual se le fija un precio en el que ambas partes estan de acuerdo” (Andraka, 2011, pag.

30)

La venta representa la Gnica fuente de ingresos para la distribuidora de golosinas por lo que

se debera hacer énfasis en realizar correctamente este proceso.
1.2.12 Vendedor

Asimismo, Andraka define al vendedor como “el protagonista central, vital e insustituible
de todos los procesos de venta y de mercadotecnia. Visto desde multiples facetas, el
vendedor es aquel que ofrece un producto o bien por el cual gana una remuneracion”

(Andraka, 2011, pag. 31)

El vendedor es la imagen corporativa de los negocios dedicados a realizar ventas, por lo que
es esencial contar con un equipo de ventas capacitado y competitivo que sea capaz de

concretar ventas efectivas.
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1.2.13 Proceso de Venta

“Comprende las acciones principales que efectla el vendedor con los prospectos o
clientes a los cuales oferta sus productos. Este es un ciclo de ventas, y estéa orientado
a organizar el proceso de venta, de tal forma que paso a paso en forma ordenada el
vendedor pueda realizar la venta de sus productos con la mayor eficiencia en el menor
tiempo posible” (Andraka, 2011)

Para realizar una venta efectiva es necesario contar con un proceso definido ya que de esta

manera se evitara confusiones y omision de informacion.

El proceso de venta ideal a seguir consta de los siguientes puntos:

© o N o g bk~ wbhPE

I
N R O

“Conocimiento del producto

Conocimiento de los planes de venta y crédito, y politicas de la empresa.
Plan de prospeccion

Prospeccion

Anaélisis y calificacion de proyectos

Presentacion del producto y demostracion.

Negociacion y manejo de dudas, quejas y objeciones.

Cierre.

Venta.

. Entrega del producto.
. Atencidn de post-venta.
. Solicitud de referidos
13.

Nueva venta.” (Andraka, 2011, pag. 72)

Lo ideal es cerrar un ciclo de venta pero en ocasiones no se puede seguir un mismo patrén

por diferentes causas, ya sea por parte del vendedor o del comprador.

1.2.14 Estructura de Rutas

De acuerdo a Maria José Escudero en su libro Procesos de Venta tenemos diferentes tipos

de rutas que son:
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e “Ruta Lineal: es un recorrido en linea recta con ida y vuelta por la misma
carretera.

e Ruta Circular: con origen y destino en el mismo lugar

e Ruta Trébol o margarita: la zona de ventas se divide en sectores y cada dia
Se recorre uno.

e Ruta estrella: desde el centro de una ciudad se trazan rutas circulares o
lineales, pero la idea es por una carretera y la vuelta por otra.

e Rutaen zigzag: con un desplazamiento en linea recta se visitan los clientes
proximos a la carretera.” (Escudero Serrano, 2014)

La estructura de rutas es de suma importancia ya que gracias a ello se puede realizar una

correcta planificacion para lograr llegar a todos los clientes que se tiene previsto visitar.
1.2.15 Marketing

“es un proceso donde se planean y ejecutan acciones para logara satisfacer necesidades
a largo plazo, es decir, pretende mantener a sus clientes satisfechos por mucho tiempo
mediante el proceso de creacion y entrega de promesas-valor que generen recompras
sucesivas. EI marketing es un proceso de transaccion o intercambio de bienes o servicios
con el objeto de satisfacer necesidades, motivos 0 gustos de las personas y a su vez

generar beneficios econdmicos y financieros a la empresa” (Mesa, 2012, pag. 3)

Para una efectiva distribucion es necesario contar con planes de marketing con la finalidad

de satisfacer a los clientes para de esta manera obtener fidelizacion de los mismos.
1.2.16 Marketing Mix

En el libro Introduccion al Marketing se menciona que “definimos marketing-mix como la
combinacion de elementos de marketing que una empresa elige y determina como la mas

adecuada para la consecucion de sus objetivos comerciales” (Sellers & Casado, 2010, pag.
60)

La distribuidora de golosinas debe poner en practica el marketing mix ya que abarca los

aspectos mas importantes para tener éxito en el area comercial.
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1.2.17 Precio

“Este elemento es muy competitivo en el mercado, dado que, tiene un poder esencial sobre

el consumidor, ademas es la tnica variable que genera ingresos” (Perez, 2011, pag. 19)
La variable del precio es
1.2.18 Producto

“Esta variable engloba tanto el producto (Coreproducto) en si que satisface una determinada
necesidad, como todos aquellos elementos/servicios suplementarios a ese producto en si.
Estos elementos pueden ser: embalaje, atencion al cliente, garantia, etc.” (Perez, 2011, pag.

19)

De acuerdo a lo expresado por Pérez, el producto que se va a ofertar debe contar con ciertos
requisitos para que sea mas atractivo al cliente, por lo que es indispensable analizar también

la competencia con el fin de tener ventaja competitiva.
1.2.19 Distribucion

“En esta variable se analizan los canales que atraviesa un producto desde que se crea hasta
llegar a las manos del consumidor. Ademas, podemos hablar también del almacenaje, de los
puntos de venta, la relacion con los intermediarios, el poder de los mismos, etc.” (Perez,
2011, pag. 19)

La distribucion es uno de los puntos clave del presente plan de negocios ya que se busca
llegar directamente a tiendas pequefias que no cuentan con proveedores de este tipo de

productos.
1.2.20 Promocién

“La promocion del producto analiza todos los esfuerzos que la empresa realiza para dar a
conocer el producto y aumentar sus ventas en el pablico, por ejemplo: la publicidad, las

relaciones publicas, la localizacion del producto, etc.” (Perez, 2011, pag. 19)

La promocion es una variable que se debera trabajar arduamente ya que al ser un negocio
totalmente nuevo se requiere desde la implementacion de material de publicidad hasta una

correcta ubicacion en las perchas de las tiendas.
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1.2.21 Estudio Financiero

(Miranda, 2010) “Presupuesto y cronologia de las inversiones, estimadas en forma agregada
y basadas en cotizaciones actualizadas. Presupuesto de costos clasificados: en la produccién,

administrativos y ventas.”

El estudio financiero buscara soportar la bondad del proyecto (evaluacion financiera), en su
condicion de generador de utilidades, mediante los presupuestos de inversiones, costos e
ingresos a través de los flujos de caja, con el objeto de motivar el interés de las fuentes
alternas de financiacion disponibles. (Miranda, GESTION DE PROYECTOS, 2010)

En el estudio financiero que se realizara previo a la implementacion del presente paln de
negocios se analizara la viabilidad del proyecto, para ello utilizaremos indices que muestren

de manera clara los resultados que se obtendran.
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CAPITULO 11
MARCO METODOLOGICO
2.1 Enfoque Metodoldgico

El enfoque a emplearse en el presente plan de negocios es cuantitativo y cualitativo que de
acuerdo a (Galeano M., 2014) en su libro Disefio de Proyectos Cualitativos manifiesta que
el enfoque cuantitativo verifica hipotesis que tienen como soporte teorias legitimadas y
generaliza a poblaciones amplias los resultados del proceso investigativo, mientras que el
enfoque cualitativo es Gtil para familiarizarse con un contexto, unos actores y unas
situaciones antes de iniciar el proceso de muestreo y la aplicacion de instrumentos de

medicion.

Meétodo Inductivo “Es un procedimiento mediante el cual se logra inferir cierta propiedad
o relacion a partir de hechos particulares, es decir, permite el transito de particular a lo
general”. (Teran, 2003)

El método inductivo es uno de los mas utilizados en investigacion ya que parte de hechos
particulares para llegar a conclusiones especificas, por lo que seré aplicable al presente plan

de negocios para conocer especificamente las necesidades de los clientes.

Método Deductivo: “Es mediante ¢l cual el investigador transita de aseveraciones generales
por su caracter heuristico, ya que puede adelantar o corroborar nuevas hipotesis, asi como
inferir el desarrollo ulterior a partir de conocimientos cientificos establecidos en la teoria de

una ciencia determinada”. (Teran, 2003)

Utilizaremos el método deductivo para llegar a conclusiones especificas partiendo de la
percepcion de la mayoria de los duefios de tiendas, para ofrecer la solucion que ellos

necesitan para satisfacer sus necesidades.
2.2 Poblacién, unidades de estudio y muestra
Poblacion

Es el conjunto de elementos objeto de un estudio estadistico. Cada elemento de la poblacion

se denomina individuo.
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La determinacién de la poblacidn se la realiza usando como base datos estadisticos del INEC,
en la Provincia de Pichincha hasta el Gltimo censo realizado en 2010 constan 2.576.287
(INEC, 2010), por otro lado tenemos en el mismo afio 16.195 tiendas de barrio (Pallero,

2016), es decir que por cada 159 habitantes se encuentra una tienda de abarrotes.

La parte norte de la provincia de Pichincha la integran los cantones Cayambe y Pedro

Moncayo.

En el cantén Pedro Moncayo integran las parroquias de Malchingui, Tocachi, La Esperanza,
Tabacundo y Tupigachi, en el cantdn Cayambe se encuentran las parroquias de Cayambe,
Juan Montalvo, Ayora, Ascazubi, Santa Rosa de Cuzubamba, Ot6n, Cangahua y Olmedo.

La poblacién total de las parroquias descritas suma 118.967 habitantes, los mismos que se

encuentran divididos de la siguiente manera:

Tabla 1: Poblacién

N°
PARROQUIA HABITANTES
Malchingui 4.624
Tocachi 1.985
La Esperanza 3.986
Tabacundo 16.403
Tupigachi 6.174
Cayambe, Juan Montalvo y Ayora 50.829
Ascazubi 5.050
Santa Rosa de Cuzubamba 4.147
Otoén 2.766
Cangahua 16.231
Olmedo 6.772
TOTAL 118.967

Fuente: INEC 2010
Elaborado por: Jenny Chulca

Tomando como referencia el andlisis anterior se deduce que en las parroquias objeto de

estudio existe un total de 748 tiendas que sera la poblacién para el presente estudio.

20



Muestra

Para (Navarro Rocio, 2014) en su libro Fundamentos de estadistica, la muestra es “cualquier

subconjunto de una poblacién”, misma que debe ser representativa de la poblacion.

Para la determinacion de la muestra se emplea la siguiente formula:

(2)*(p )(q)(N)
(N—=1)(e)* + (2)° (p)(a)

En donde:

n= tamafio de la muestra

z= nivel de confianza deseado 1,96
p= proporcién de la poblacidn con la caracteristica deseada 0,50
g= proporcion de la poblacion sin la caracteristica deseada 0,50
e= nivel de error dispuesto a cometer 0,05
N= tamafio de la poblacion 748

~ (1,96)2 (0,50)(0,50)(748)
~ (748 — 1)(0.052) + 1,962 (0,50)(0,50)

n

71838
=783

n = 254

Se obtiene una muestra de 254 que sera la muestra en representacion a la poblacion a estudiar

para el presente plan de negocios.
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Las 254 encuestas que se aplicaran estan distribuidas en las parroquias motivos de estudio,

de la siguiente manera:

Considerando que el total de la poblacion es equivalente al 100% se obtiene los

proporcionales de cada parroquia, con el fin de realizar un andlisis equitativo.

Tabla 2: Muestra

N° N°
PARROQUIA HABITANTES | CRCENTAJE ncuEsTAS
Malchingui 4.624 4% 10
Tocachi 1.985 2% 5
La Esperanza 3.986 3% 8
Tabacundo 16.403 14% 36
Tupigachi 6.174 5% 13
Cayambe, Juan Montalvo 50.829 43% 109
y Ayora
Ascazubi 5.050 4% 10
Santa Rosa de
4.147 %

Cuzubamba 3% 8
Otén 2.766 2% 5
Cangahua 16.231 14% 36
Olmedo 6.772 6% 15
TOTAL 118.967 100% 254

Elaborado por: Jenny Chulca
2.3 Métodos Empiricos

Encuesta

Para (Fabregues, Meneses, Rodriguez, & Paré, 2016) La encuesta es una herramienta para
la recoleccion de datos cuantitativos para su respectivo tratamiento y analisis estadistico,
peguntando de manera estructurada a un conjunto determinado de personas que representan

a una poblacién objeto de estudio.

La encuesta sera elaborada con preguntas de acuerdo a las necesidades de la investigacion,

de tal manera que nos sea Util y de facil interpretacion. (Ver Anexo 1)
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Entrevista

El disefio y desarrollo de la entrevista resulta ser una tarea mucho mas compleja que la
aplicacion de una encuesta, “pues nunca se debe olvidar que nuestro proposito es escuchar
lo que nos tiene que decir la persona entrevistada, utilizando su propio lenguaje”.

(Fabregues, Meneses, Rodriguez, & Paré, 2016).

La entrevista se la realizard a dos expertos en el tema o que tengan vinculo con el giro del

negocio al que va orientado este plan. (Ver Anexo 2)
2.4 Procesamiento de la informacion

1.- Dentro de los productos que ofrece en su tienda, constan las golosinas?

TIENE GOLOSINAS PARA EL EXPENDIO EN SU NEGOCIO

0%

M Si

M No

100%

Figura 1: Golosinas en el negocio
Elaborado por: Jenny Chulca

Interpretacion: La totalidad de las tiendas encuestadas tienen golosinas para el expendio,
lo que representa una oportunidad para la distribuidora ya que se va a tener un mercado

amplio al que se puede llegar.
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2.- Con qué frecuencia adquiere golosinas para el expendio?

FRECUENCIA DE COMPRA

18%

M 1vezalasemana
M 2 vez al mes

M 1 veces al mes

77%

Figura 2: Frecuencia de adquisicion de golosinas
Elaborado por: Jenny Chulca

Interpretacion: La mayoria de los encuestados realiza compras de manera quincenal. Este
dato es de vital importancia ya que la distribucién de ruta se la realizara en base a la

frecuencia de compras.

3.- Que tipo de golosinas es la que mas rotacién tiene en su negocio?

PRODU3(;/TOS DE MAYOR ROTACION

36%
M Pipas

21%
M Productos acidos
M Chicles

M Caramelo Duro

M Chocolates

32%

Figura 3: Productos de mayor rotacién
Elaborado por: Jenny Chulca

Interpretacion: De acuerdo a los datos obtenidos de las encuestas realizadas se puede
observar que las golosinas que mayor rotacion tienen son las pipas, seguidas por productos
acidos, mientras que los chicles en diversas presentaciones se encuentran en tercer lugar de
preferencia, mientras que los productos con menor rotacion son los caramelos duros y los
chocolates, por lo que la distribuidora dara prioridad a las tres lineas con mayor rotacion,

buscando variedad e innovacion para proveer a sus clientes.
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4.- Cuenta con proveedores directos de golosinas?

DISPONIBILIDAD DE DISTRIBUIDORES DIRECTOS

31%

M Si

M No

Figura 4: Disponibilidad de distribuidores directos
Elaborado por: Jenny Chulca

Interpretacion: La mayoria de las tiendas encuestadas no cuentan con proveedores directos,

por lo que el objetivo de la distribuidora sera llegar a todo punto de venta con el fin de cubrir

la demanda insatisfecha.

5.- En qué lugares adquiere golosinas para llevarlas a su negocio?

LUGAR DE ABASTECIMIENTO

M Supermercados
M Bodegas
63%

Figura 5: Lugar de abastecimiento
Elaborado por: Jenny Chulca

Interpretacion: Se observa que la mayoria de los encuestados que no cuentan con
proveedores directos realizan sus compras en bodegas para luego llevarlas a su punto de

venta. La distribuidora dard atencion primordial a este grupo ya que representa una

oportunidad de mercado.
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6.- ¢Cudl es el rango de valor de compra?

VALOR DE COMPRA
5%

17%

M Menos de 20

M S$20a$30

M $30a $40
22% M S40 a S50

Figura 6: Valor de compra
Elaborado por: Jenny Chulca

Interpretacion: El rango en el que predominan las compras es de $40 a $50, seguido por el
rango de $30 a $40, en menor rango de compra se encuentra mas de $20 a $30, mientras que
se observa que son reducidos los valores de compra menores a $20. Con el aporte de este

dato se podra establecer mas adelante un presupuesto de ventas.

7.- ¢ Qué modalidad de pago utiliza?

FORMA DE PAGO
0%

M Efectivo
M Credito

M Cheque

Figura 7: Valor de compra
Elaborado por: Jenny Chulca

Interpretacion: Luego de la tabulacion de encuestas se puede apreciar que la mayoria de
los encuestados realiza sus pagos en efectivo lo que representa una oportunidad para la
distribuidora ya que el flujo de efectivo diario no tendrd mayor afectacion, adicional se

implementara una politica para créditos para evitar inconvenientes en recuperacion de

cartera.
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8.- Le gustaria que al momento de la entrega de los productos el personal de la

distribuidora le arregle los productos en sus perchas?

ARREGLO DE PRODUCTOS EN PERCHAS
6%

M Si

M No

94%

Figura 8: Arreglo de productos en perchas
Elaborado por: Jenny Chulca

Interpretacion: Se puede apreciar que la mayoria de los encuestados prefiere que los
productos sean arreglados en sus perchas directamente por los vendedores, por lo que se

considerara como un valor agregado que ofrecera la distribuidora.

9.- Qué modalidad de venta prefiere usted?

TIPO DE VENTA
4%

M Venta directa

M Pre-venta

96%

Figura 9: Tipo de venta
Elaborado por: Jenny Chulca

Interpretacion: Se observa que la gran mayoria de los encuestados tiene preferencias por
la venta directa, mientras que en menor porcentaje se encuentra la preferencia de pre-venta,
por lo que es una oportunidad para la empresa ya que se optimizara el tiempo de los

vendedores que realizaran las entregas en el momento de la compra.
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10. A través de qué medio de comunicacion le gustaria obtener informacion sobre la

distribuidora

INFORMACION DE LA DISTRIBUIDORA
0%

25%

M Redes Sociales
M Material POP
M Radio

Figura 10: Informacion de la distribuidora
Elaborado por: Jenny Chulca

Interpretacion: Al encontrarnos en la era de la tecnologia se observa que la mayoria de los
encuestados desea recibir informacion de la distribuidora por redes sociales por lo que se
tomara en cuenta al momento de crear estrategias de publicidad, también se tomara en cuenta

la preferencia de la minoria que desea recibir informacion por medio de material POP.
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Andlisis entrevistas

Tabla 3: Andlisis entrevista

1.  ¢Cdmo constituyd suempresa y que productos distribuye?

Los dos entrevistados coinciden en que iniciaron el negocio a partir de una idea pequefia, mientras que el
un entrevistado se mantiene en la linea de golosinas, el otro se expandio a diferentes lineas de negocios
como panificacion, alimentos de primera necesidad, productos de limpieza.

2.- ¢Cual cree usted que es la principal amenaza en este giro de negocio?

Se evigencia puntos ae Vista alerentes ya que mientras el un entrevistado Percioe Como armenaza el
perder el crédito directo con sus proveedores, el otro entrevistado se preocupa por la honestidad y
honradez de la gente que trabaja para él, ya que son ellos los que realizan la recaudacién de las ventas.

3.- ¢ En qué sector distribuye y como ha logrado posicionarse?

Los dos entrevistados coinciden que el principal factor para posicionarse es la constancia que se realiza
en las visitas, mientras que el sector en diferentes ocasiones es designado por parte de los proveedores.
4.- ¢ Qué estrategia de venta utiliza en el mercado?

Mientras que el un entrevistado reduce margenes de utilidad con el fin de que el producto no se quede en
bodega, la otra persona realiza degustaciones para incentivar al cliente y que verifique la calidad del
producto.

5.- ¢ Qué politicas de venta utiliza?

En cuanto a la politica de ventas se observa extremos muy diferentes ya que por una parte se otorga
créditos a los clientes y los vendedores realizan gestion de cobros, mientras que el otro entrevistado no
otorga créditos.

Elaborado por: Jenny Chulca
Fuente: Entrevista

Una vez concluida la aplicacion de encuestas y entrevistas a la muestra definida y a duefios
de negocios similares se llega a las siguientes conclusiones: todos los puntos de venta se
expenden golosinas, el abastecimiento lo realizan con frecuencia de 2 veces al mes y el
producto que mayor rotacion presenta son las pipas, productos con sabores acidos y los
chicles, sin embargo, en su mayoria no cuentan con proveedores directos, esto debido a la
ubicacién por lo que los propietarios se dirigen a cadenas de supermercados a adquirir
productos, éstas compras tienen un rango de $40 a $50, debido a la cultura de las personas
del sector en su mayoria efecttan las compras al contado, razén por la cual también prefieren
ventas directas ya que pueden visualizar el producto y su presentacion antes de realizar la

compra, lo que les da confianza y seguridad, adicional el canal de comunicacion que
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prefieren es a través de redes sociales, por otro lado con la aplicacién de entrevistas se ha

logrado tener puntos de vista mas amplios del negocio.

Se evidencia la oportunidad de negocio ya que existe una demanda insatisfecha y los datos

de la encuesta nos serviran para la elaboracion e implementacion de estrategias.

Un punto en el que coinciden es que entre mayor diversificacion de productos se tenga
mayores seran las ventas, y no necesariamente en la misma linea de productos, sino que se

puede incursionar con nuevas lineas de negocio una vez aperturadas las rutas.
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CAPITULO Il

PLAN DE NEGOCIOS PARA LA CREACION DE UNA DE DISTRIBUIDORA DE
GOLOSINAS UBICADA EN EL NORTE DE LA PROVINCIA DE PICHINCHA

3.1 Resumen Ejecutivo

La razon social de la empresa es King Candy, la misma que se constituird como
microempresa no obligada a llevar contabilidad, la actividad a la que se dedicara es la
comercializacion de golosinas en el norte de la provincia de Pichincha, entre los productos
que destacan se encuentran las pipas, productos con sabores acidos, chicles, caramelos duros

y chocolates.

Este tipo de productos esta orientado a todo el puablico ya que lo consumen nifios, adultos,

hombres y mujeres sin influenciar la edad de los mismos.

La estructura de la empresa se encuentra de la siguiente manera: el gerente propietario, 2
choferes-vendedores, 1 jefe de bodega y 1 jefe financiero, los mismos que demostraran estar
aptos para ocupar el cargo al que postulen. Todos se encontraran en relacion de dependencia
con la empresa, por lo que se encontraran afiliados al IESS y contaran con los demas

beneficios sociales que estipula la Ley.

El financiamiento para poner en marcha el negocio se encuentra divido en capital propio y
financiado por una institucion bancaria, con la finalidad de verificar la viabilidad del negocio
se realizaran las proyecciones de ventas y gastos a 5 afios, considerando un promedio del

crecimiento del sector e inflacion de los ultimos afios.
Para solventar la viabilidad del proyecto se aplicaran indicadores financieros.
3.2 Descripcién de la empresa

King Candy es una microempresa dedicada a la comercializacion de golosinas, su enfoque
de venta es directa TAT y su objetivo principal llegar a todos los puntos de venta
identificados en la zona norte de la provincia de Pichincha sin que interfiera la ubicacion o

vias de acceso.
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Mision
Para el establecimiento de la mision es necesario responder a ciertas preguntas:

Tabla 4: Estructura de la Mision
PREGUNTAS A RESPONDER PARA DEFINIR LA MISION

¢Cual es el producto o servicio?
¢Quiénes son los clientes o beneficiarios?

¢Cuales son las expectativas y actitudes respecto a los
bienesy servicios de la empresa?

Fuente: Gestiopolis
Elaborado por: Jenny Chulca

King Candy es una empresa dedicada a la distribucion de diferentes tipos de golosinas a
negocios ubicados en el norte de la provincia de Pichincha, la misma que busca abastecer a

todos los puntos de venta de la zona, dando un servicio de calidad y respuesta inmediata.
Vision
Para definir la vision de la empresa nos responderemos las siguientes interrogantes:

Tabla 5: Estructura de la vision

PREGUNTAS A RESPONDER PARA DEFINIR LA VISION
¢A dénde quiere llegar?
¢Cémo quiere verse?
¢Como quiere que lo vean los demas?
¢Cuando quiere llegar?

Fuente: Gestiopolis

Elaborado por: Jenny Chulca

King Candy liderara el mercado de las distribuciones de golosinas en las parroquias urbanas
y rurales del norte de la Provincia de Pichincha para el afio 2023, contribuira al desarrollo
local con la generacion de empleos e innovara constante los productos para satisfacer las

necesidades de los clientes.
Valores

e Servicio
e Eficaciay Eficiencia

e Creatividad
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e Constancia

v" Servicio

Cumplir con expectativas del cliente tanto interno como externo con actitud y agilidad.

v’ Eficacia y Eficiencia

Utilizar de forma adecuada los recursos disponibles para el cumplimiento de objetivos,

optimizando tiempo y recursos.

v" Creatividad

Emplear la creatividad de cada colaborador para la consecucion de metas.

v" Constancia

Para con los clientes a fin de lograr la fidelizacion de los mismos

Matriz de decision para determinar la ubicacion

Tabla 6: Matriz de decision para ubicacion

Alternativas

Criterios de Decision
Ascazubi i lesmel Oton Cayambe
Cuzubamba

Energia Electrica si si si si

Obligatorios|Cercania de ruta no si si si

Tratamiento de residuos no Si no no

Ponderacion
Acceso vial 10 9 90 10 100 9 90 10 | 100
Cercania proveedor 9 8 72 10 90 8 72 5 45
Deseables ——

Comunicaciones 7 10 | 70 10 70 8 56 9 63
Condiciones politicas 5 7 35 9 45 6 30 8 40
TOTAL 267 305 248 248

Elaborado por: Jenny Chulca

Al revisar la matriz de ubicacion se considera que lo mas factible sera ubicar la distribuidora

de confiteria en la Parroquia de Sta. Rosa de Cuzubamba, ya que cuenta con todos los

criterios obligatorios y tiene mayor puntuacion en cuanto a los criterios deseables que son

importantes.
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Macro localizacién

King Candy estara domiciliada en el Canton Cayambe, en la parroquia Santa Rosa de

Cuzubamba.

]

Servicio Automotriz La Y

@
o La’Y Santa Rosa
De Cuzubamba
Coop. Taxis Tratapcu

® /0

Farmacia

Asadero Reina (] Cay
de el Quinche @ Roay,

@ FuLLmoTosLAY
Cevicheria Mi Leidy

Figura 11: Macro localizacién
Fuente: Google maps

i
e,

Micro localizacién

King Candy estara ubicada en la Av. Miguel Meneses y Juan Montalvo S/N.

Figura 12: Micro localizacié
Elaborado por: Jenny Chulca

v

King Candy

King Candy al encontrarse ubicada en un punto céntrico para la distribucién facilitara la

movilidad y reducira los tiempos muertos.
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Layout
La distribucion de la planta estara distribuida de la siguiente manera:

e 1 oficina gerencial
e 2 oficinas compartidas para las jefaturas de Logistica y Financiero
e Area de servicios higiénicos.

e Area de almacenaje
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Figu'ra 13: Layout
Elaborado por: Jenny Chulca

3.3 Analisis de Mercado

De acuerdo a la encuesta aplicada se considera que existe una demanda insatisfecha debido
a diferentes factores como las vias de acceso, la diversificacién de productos y el enfoque

de venta.

Si bien es cierto que las grandes empresas realizan cobertura en la zona, ésta no llega a todos
los puntos de venta por lo que se considera una oportunidad de desarrollo, se debe adaptar a
la cultura de la gente ya que el nivel socio cultural en la zona es bajo, por lo que tienen ciertas
preferencias al adquirir productos al igual que la manera como lo hacen, un claro ejemplo

de ello es la venta directa ya que se sienten mas comodos y confiados al ver el producto
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fisicamente al momento de comprarlo y no sélo en un catalogo como lo hacen las grandes

empresas.

La demanda actual en el sector Norte de la provincia de Pichincha es determin6 con el dato
obtenido en la determinacion de la poblacién, misma que nos dio como resultado que en el
sector existen 748 tiendas de abarrotes, para la determinacion de la oferta se toma como
referencia el dato obtenido en encuestas, en el que nos dice que el 69% de las tiendas no
cuentan con proveedores, es decir que 516 es la demanda insatisfecha.

Con los datos referenciales tanto de oferta como de demanda, se puede calcular la demanda
insatisfecha, y al mismo tiempo realizar una proyeccién para los préximos 5 afios, tomando

como base el crecimiento poblacional que actualmente es de 1.56.

Tabla 7: Demanda Insatisfecha

N OFERTA DEMANDA
ANO DEMANDA  EXISTENTE  INSATISFECHA
2018 748 232 516
2019 760 236 524
2020 772 239 532
2021 784 243 541
2022 796 247 549

Elaborado por: Jenny Chulca

Por otro lado, de acuerdo a las entrevistas realizadas se evidencia que el iniciar un negocio
de distribucion requiere de constancia y perseverancia hasta lograr la fidelizacion de los

clientes.
3.4 Producto

Los productos que se distribuiran son pipas, productos acidos, chicles, caramelo duro y

chocolates, todos ellos en diferentes presentaciones.

La seleccion de esta variedad de productos deriva de la aplicacion de encuestas ya que son

las que presentan mayor indice de rotacidn en los puntos de venta.
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NOMBRE VARIEDAD

PIPAS

AciDOs

CHICLES

CARAMELO DURO

CHOCOLATES

Figura 14: Productos a ser distribuidos
Elaborado por: Jenny Chulca

Para la obtencion de productos se trabajara con diferentes proveedores de acuerdo al tipo de

producto asi tenemos:

e Candy Market: Productos acidos y chocolates
e Ferromo: pipas
e Magia Dulce: caramelo duro

e Confiteca: chicles, caramelo duro

Considerando que el objetivo es llegar a todos los puntos de venta que existen en la zona se
realiza la estructuracion de rutas de la siguiente manera, considerando tiempos de traslado y

tiempo empleado para la atencion de cada cliente.
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Planificacién de rutas

La planificacion de rutas se la desarrollard en base al modelo Trébol cuya teoria se basa en

que la zona de ventas se divide en sectores y cada dia se recorrera uno diferente.
Tomando en consideracion los siguientes datos:

Los consumidores realizan compras de manera quincenal.
El promedio de visita por dia es de 20 a 25puntos de venta, considerando un tiempo
minimo de 15 minutos por visita.

Los dias sabados se laborara con pago a horas extras.

Tabla 8: Rutas
PORCENTAJE

PARROQUIA N° Puntos de

Venta
Malchingui 4% 21
Tocachi 2% 10
La Esperanza 3% 15
Tabacundo 14% 72
Tupigachi 5% 26
Cayambe, Juan Montalvo
y y 43% 222
Ayora
Ascazubi 4% 21
Santa Rosa de Cuzubamba 3% 15
Oton 2% 10
Cangahua 14% 72
Olmedo 6% 31
TOTAL 100% 516
Elaborado por: Jenny Chulca
Tabla 9: Planificacion de rutas
N°| CARGO LUNES MARTES MIERCOLES JUEVES VIERNES SABADO TOTAL
Vendedor Malchingui 21 Z:;Z:S;Zala 25 [Tupigachi 26 |Tabacundo| 20|Tabacundo| 20 [Tabacundo| 10| 122
1 X Sta. Rosa de C.
Tabacundo 22 |Ascazubi 21 y Otén 25 |Cangahua | 24|Cangahua | 24 [Cangahua | 24| 140
Vendedor Cayambe 23 |Cayambe 23 [Cayambe 23 |Cayambe |23|Cayambe |23 |Cayambe | 12| 127
2
2 Juan Montalvo| 23 [Juan Montalvo| 23 [Juan Montalvo| 23 |Ayora 23|Ayora 23 |Ayora 12 127
TOTAL PUNTOS DE VENTA VISITADOS AL MES 516

Elaborado por: Jenny Chulca
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Logistica

El almacenaje de productos se realizara en un espacio determinado en la bodega, la misma

que contard con las condiciones necesarias como ventilacion y luz adecuada.

Dentro de la bodega se colocaran estanterias para cada uno de los productos evitando
contaminacion cruzada y luz solar en ciertos productos. Una vez definidas las rutas, cada
vendedor debera transportar la mercaderia en los vehiculos designados por la empresa para

la venta directa.

Figura 15: Vehiculo designado por la empresa
Elaborado por: Jenny Chulca

Al inicio y final del dia se llevara control de inventario de los productos que se cargan.

Con la finalidad de llevar un control minucioso de los movimientos de la microempresa, se

establecen los siguientes documentos a ser llenados obligatoriamente por los empleados.

39



Factura

KING CANDY

Chulca AbalcoJenny Marisol
Dir. Cuzubamba, Av. M. Meneses yJuan Montalvo
A Telefono: 0981895968 -022164027
Koy Cindy Cayambe - Ecuador

RUC. 1720591096001
FACTURA Serie 001-001-00
0000001

Aut.SR11122065692

Fecha de autorizacion: 01/01/2019
Fecha:
Cliente:
RUC Teléfono:
Direccion:
CANT DETALLE P. UNITARIO V.TOTAL

FORMA DE PAGO
EFECTIVO

DINERO ELECTRONICO
TARJETA DE DEBITO
OTROS

F AUTORIZADA F CLIENTE

SUBTOTAL

IVA 0%

IVA 12%

TOTAL

CENTRO GRAFICO POLIGRAF C.ARUC 1724663727001
Av. Portugal y 10 de Agosto
Contactos: 022164027 0986188654

Emitir hasta 31/12/2019

Figura 16: Factura
Elaborado por: Jenny Chulca
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Registro de Ruta

KING CANDY
HOJA DE CONTROL DE RUTA
RUTA: CONDUCTOR:
FECHA: VEHICULO: KILOMETRAJE:
N° CLIENTE DIRECCION VENTAEFECTIVA | H.LLEGADA [H. DE SALIDA

GASTOS

CONCEPTO VALOR

Combustible

Peaje

Alimentacion

TOTAL

F. GERENTE F. RESPONSABLE
Figura 17: Factura
Elaborado por: Jenny Chulca
Control de Inventario
KING CANDY

CONTROL DE EXISTENCIAS EN INVENTARIO

PRODUCTO FECHA INICIO FECHA FIN METODO
FECHA DETALLE ENTRADAS SALIDAS SALDO
CONCEPTO N°F | CANT.[ V.UNI |V.TOTAL| CANT. | V.UNI | V.TOTAL | CANT. | V.UNI | V.TOTAL

Figura 18: Kardex Inventario
Elaborado por: Jenny Chulca
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3.5 Organizacion y Gestion
Organigrama Estructural

La microempresa se encontrard integrada por 5 personas, las mismas que se encuentran bajo
el siguiente esquema jerarquico.

Gerente Propietario

Jefe de Logistica Jefe Financiero

Chofer-Vendedor

Figura 19: Estructura Organigrama estructural
Elaborado por: Jenny Chulca
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Organigrama Funcional

De acuerdo al esquema mencionado, de igual manera se realizara la asignacion de
actividades a realizarse por parte de cada integrante de la microempresa, considerando el

nivel jerarquico a quien debe reportar.

/ Gerente Propietario
*Define el plan de negocios anual.

*Impulsa el cumplimiento de los objetivos
departamentales.

*Seguimiento periodico del cumplimiento.

*Asigna los recursos necesarios para el cumplimiento de
los objetivos.

*Evalla el cumplimiento de objetivos.

*Define medios y planes de accion.

*Realiza seleccion de personal.

¢ 7z

Jefe de Logistica Jefe Financiero
*Realiza seguimiento diario del inventario. *Prepara informacion estadistica de
*Supervisa el cumplimiento de ruta de ventas y cobranza.
venta. *Autoriza compras.
*Realiza informe de ventas. *Realiza pago a proveedores.
*Controla kilometraje de vehiculos. *Control de obligaciones con entidades
*Programa recepcion y despacho de financieras.
productos. *Realiza némina del personal.
*Gestion de compras de inventario.

Chofer-Vendedor

*Realiza la busqueda de clientes
potenciales y elabora cronograma de
visistas.

*Realiza visitas a clientes y posibles
clientes segln cronograma establecido.

*Realiza cobros de las ventas efectuadas.

*Da seguimiento a cartera vencida de
clientes.

Figura 20: Organigrama Funciona
Elaborado por: Jenny Chulc
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Perfil por competencias

El perfil por competencias es una herramienta que ayuda en la seleccion del personal que
integrara la microempresa, pues aqui se incluyen datos necesarios como la formacion
académica, experiencia requerida, también se establece la mision de cada uno de los cargos
y las competencias laborales tanto del saber como del saber hacer, asi como también se

definen las funciones.

Debido al giro del negocio que se encuentra relacionado con la comercializacion se debe
poner especial énfasis en la contratacién de choferes-vendedores ya que seran la imagen
principal de la microempresa y los generadores de ingresos, por lo que en el proceso de
seleccion se incluird un test psicolégico denominado IPV que nos ayudara a analizar las

competencias del vendedor. Ver Anexo 3.
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Perfil por competencias Gerente Propietario

KING CANDY FECHA: 1/3/2019

PERFIL POR COMPETENCIAS PAGINA: 1DE1

CARGO

GERENTE PROPIETARIO

MISION DEL CARGO

Definir estrategias para el cumplimiento del plan de
negocios, el que deberd considerar los lineamientos y
politicas establecidas por el directorio.

FORMACION ACADEMICA

Administracion de Empresas, Finanzas, Gestion

HABILIDADES

* Liderazgo

* Comunicacion efectiva
* Finanzas

* Organizacion

* Planificacién

COMPETENCIAS LABORALES

COMPETENCIAS DEL SABER

COMPETENCIA

DESCRIPCION

Normativa Legal Vigente

Aplicacién de leyes de cumplimiento empresarial y laboral

COMPETENCIAS DEL SABER HACER

COMPETENCIA

DESCRIPCION

Pensamiento estratégico

Determina la posicién competitiva de la Empresa, mediante
un analisis profundo de todos los factores internos y
externos y establece estrategias integrales que vinculen toda
la organizacion y logren el cumplimiento de los objetivos
organizacionales.

Toma de decisiones

Elige entre varias alternativas, aquellas que son mas viables y
éticas parala consecucién de los objetivos, basandose en un
analisis profundo de los posibles efectos y riesgos, asi como
las posibilidades de implementacion.

Visién del futuro

Se anticipa a los cambios y visualiza las tendencias del medio
empresarial, para garantizar la supervivenciay el rumbo de la
Empresa, buscando de manera permanente nuevas opciones
de negocio.

Comunicacion efectiva

Escucha, entiende y valora empaticamente, las ideas y
opiniones de todos sus colaboradores y retroalimenta de
manera asertiva el proceso de comunicacidn organizacional.

Liderazgo

Demuestra capacidad para dirigir a las personas y lograr que
éstas contribuyan de manera efectivay adecuada a la
consecucién de los objetivos organizacionales. Se
compromete en el desarrollo de sus colaboradores, su
evaluacion y la utilizacién del potencial y las capacidades
individuales de los mismos.

FUNCIONES

*Define el plan de negocios anual.

*Impulsa el cumplimiento de los objetivos departamentales.
*Seguimiento periodico del cumplimiento.

*Asigna los recursos necesarios para el cumplimiento de los objetivos.
*Evaltia el cumplimiento de objetivos.

*Define medios y planes de accién.

*Realiza seleccion de personal.

CLAVE: KC.FA.001.19

Figura 21: Perfil por competencias Gerente Propietario

Elaborado por: Jenny Chulca
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Perfil por competencias Jefe de Logistica

KING CANDY FECHA: 1/3/2019

PERFIL POR COMPETENCIAS Y FUNCIONES | PAGINA: 1DE1

JEFE DE LOGISTICA

MISION DEL CARGO

Coordinacion de la gestiéon en la cadena de logistica, desde la
recepcién de productos, distribucion en bodega y manejo de
materiales e inventarios, hasta la distribucién de los productos
de la Empresa. Es responsable por el cumplimiento de los plazos
de entrega.

FORMACION ACADEMICA

Profesional en Administracion de Empresas o afines.

EXPERIENCIA REQUERIDA

Minimo un afio en posiciones similares.

HABILIDADES

* Organizado
*Liderazgo
*Proactivo

COMPETENCIAS LABORALES

COMPETENCIAS DEL SABER

COMPETENCIA

DESCRIPCION

* Gestién de cadena logistica
* Control de inventarios

Coordina las actividades propia de su area.

COMPETENCIAS DEL SABER HACER

COMPETENCIA

DESCRIPCION

Planificacion y control

Demuestra capacidad para determinar en forma eficaz: fases,
etapas, metas y prioridades para la consecucién de objetivos, a
través del desarrollo de planes de accidn, incluyendo los
recursos necesarios y el sistema de control.

Negociacién y manejo de

Plantea soluciones y resuelve diferencias de ideas u opiniones
de las partes, apoyandose en la autoridad y justicia, centrandose
en los intereses comunes, conciliando y mediando de manera

conflictos o X X L o
equitativa, evitando la manipulacién vy la parcialidad de los
intereses personales.
Demuestra capacidad para dirigir alas personas y lograr que
éstas contribuyan de manera efectivay adecuadaala
. consecucién de los objetivos organizacionales. Se compromete
Liderazgo

en el desarrollo de sus colaboradores, su evaluaciény la
utilizacion del potencial y las capacidades individuales de los
mismos.

Gestion de recursos

Optimiza los recursos humanos, técnicos y econémicos que
dispone, con el objetivo de mejorar los procesos,
procedimientos y métodos de trabajo y contribuir a la eficaciay
eficiencia de los sistemas de gestion.

FUNCIONES

*Realiza informe de ventas.

*Realiza seguimiento diario del inventario.
*Supervisa el cumplimiento de ruta de venta.

*Controla kilometraje de vehiculos utilizados para entregas.
*Programa recepcion y despacho de productos.

CLAVE: KC.FA.002.19

Figura 22: Perfil por competencias Jefe de Logistica

Elaborado por: Jenny Chulca
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Perfil por competencias Jefe Financiero

KING CANDY FECHA: 1/3/2019

PERFIL POR COMPETENCIAS Y FUNCIONES | PAGINA:

1DE1

CARGO

JEFE FINANCIERO

MISION DEL CARGO

Controlar los procesos financieros, para asegurar una
administracién éptima de los recursos monetarios de la Empresa

FORMACION ACADEMICA

Profesional en Ingenieria en Contabilidad, Finanzas o afines

EXPERIENCIA REQUERIDA

Minimo un afio en posiciones similares.

*Habilidad numérica.

HABILIDADES *Capacidad de analisis e interpretacion.
*Imparcialidad
COMPETENCIAS LABORALES
COMPETENCIAS DEL SABER
COMPETENCIA DESCRIPCION

Conocimientos contables

Lleva el control del recurso monetario de la empresa apegados a
laley.

COMPETENCIAS DEL SABER HACER

COMPETENCIA DESCRIPCION
ActUa proactivamente en todas las situaciones. Identifica los
Iniciativa problemasy los convierte en oportunidades de mejora,

realizando acciones efectivas para lograr la solucién de los
inconvenientes presentados en su cargo o proceso.

Responsabilidad

Demuestra alto compromiso en el cumplimiento de sus deberes
y obligaciones

Capacidad para aprender

Demuestra habilidad para adquirir y asimilar nuevos
conocimientos y destrezas y utilizarlos en la practica laboral.
Captay asimila con facilidad conceptos e informacién.

Demuestra disposicidn para entender, acatar y actuar dentro de

Aceptacion de normas y politicas ||as directrices y normas organizacionales. Se compromete y

cumple con las normas de la organizacion.

FUNCIONES

*Autoriza compras.
*Realiza pago a proveedores.

*Prepara informacion estadistica de ventas y cobranza.

*Control de obligaciones con entidades financieras.
*Realiza némina del personal.

CLAVE: KC.FA.003.19

Figura 23: Perfil por competencias Jefe Financiero

Elaborado por: Jenny Chulca
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Perfil por competencias Chofer-Vendedor

KING CANDY FECHA: 1/3/2019

: J PERFIL POR COMPETENCIAS Y FUNCIONES | PAGINA: 1DE1

CARGO

CHOFER - VENDEDOR

MISION DEL CARGO

Realizar la gestion de ventas de los productos al igual que la
realizacién de visitas y el seguimiento de las necesidades de
clientes actuales y potenciales clientes.

FORMACION ACADEMICA

Bachiller de cualquier especialidad
Licencia tipo B

EXPERIENCIA REQUERIDA Minimo 6 meses en cargos similares
*Atencidn y orientacion al cliente
HABILIDADES *Amabilidad y comunicacién verbal

*Técnicas de ventas

COMPETENCIAS LABORALES

COMPETENCIAS DEL SABER

COMPETENCIA

DESCRIPCION

Conocimiento del entorno

Desenvolverse en el entorno asignado respetando la cultura de
las personas.

COMPETENCIAS DEL SABER HACER

COMPETENCIA

DESCRIPCION

Planificacion y Control

Demuestra capacidad para determinar en forma eficaz: fases,
etapas, metas y prioridades para la consecucion de objetivos, a
través del desarrollo de planes de accidn, incluyendo los
recursos necesarios y el sistema de control.

Negociacién y Manejo de
conflictos

Plantea soluciones y resuelve diferencias de ideas u opiniones
de las partes, apoyandose en la autoridad y justicia, centrandose
en los intereses comunes, conciliando y mediando de manera
equitativa, evitando la manipulacidn y la parcialidad de los
intereses personales.

Responsabilidad

Demuestra alto compromiso en el cumplimiento de sus deberes
y obligaciones

Empoderamiento

Asume sus responsabilidades con profundo sentido de
compromiso y autonomia personal.

FUNCIONES

*Realiza la busqueda de clientes potenciales y elabora cronograma de visistas.
*Realiza visitas a clientes y posibles clientes seglin cronograma establecido.
*Realiza cobros de las ventas efectuadas.

*Da seguimiento a cartera vencida de clientes.

CLAVE: KC.FA.004.19

Figura 24: Perfil por competencias Chofer Vendedor

Elaborado por: Jenny Chulca
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3.6 Reglamento Interno de la Empresa

El objetivo del reglamento interno, es determinar los derechos y obligaciones de cada uno

de los trabajadores de la Empresa, con el fin de garantizar una convivencia armoniosa.
SECCION I

Requisitos a los que se deben sujetar los trabajadores

Art. 1.- Para ser trabajador de la empresa se requiere:

a) Ser mayor de 18 afios.
b) Tener cédula de la ciudadania
c) Certificado de instruccion académica, cuando la funcion a desempefiar lo requiera.

d) Certificados laborales

Art. 2.- Los contratos de trabajo se celebraran por escrito en las modalidades que se

establecen en el codigo de trabajo.
SECCION II
De las remuneraciones

Art. 3.- La empresa pagara a los empleados mensual y directamente la remuneracion fijada

en el contrato de trabajo.

La empresa pagara en forma oportuna los beneficios legales y cualquier otro beneficio al

que tenga derecho el trabajador.
De los haberes del trabajador se descontaran los aportes al IESS.

Art. 4.- Los trabajadores que tienen a su cargo dinero o bienes que son de propiedad de la
empresa son personal y solidariamente responsables de toda pérdida o deterioro, salvo

aquellas que provengan de fuerza mayor y caso fortuito.
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SECCION 111
Horarios de Trabajo

Art. 5.- la empresa estd facultada y obligada a trabajar todas las semanas del afio,

estableciendo los dias de descanso obligatorio.
Los trabajadores se sujetardn los horarios establecidos por el empleador.

Los trabajadores no podran abandonar su turno o retirarse de su puesto de trabajo antes de
cumplir su jornada de trabajo, salvo el caso de que deba retirarse en caso fortuito debera

solicitar permiso a sus superiores.

Ningun trabajador podra dejar de asistir al trabajo salvo causa justificada, debidamente

comprobada, debiendo dar aviso de su ausencia con la debida oportunidad.
SECCION IV
De las vacaciones anuales y permisos remunerados

Art. 6.- cada trabajador tendrd derecho a las vacaciones remuneradas por quince dias

ininterrumpidos anuales conforme al codigo de trabajo.

El periodo de vacaciones estara fijado de acuerdo al plan anual, establecido de comin

acuerdo entre el jefe de area y los trabajadores.

Art. 7.- SE concederan permisos remunerados los permisos contemplados en el CT, por
fallecimiento del cényuge o parientes dentro del segundo grado de consanguinidad o

afinidad, de conformidad con lo previsto en el Art. 2, numeral 30 del CT.
SECCION V
Obligaciones generales del personal

Art. 8.- Secreto profesional y no competencia. El trabajador se compromete a guardar
escrupulosamente los secretos técnicos, comerciales o de prestacion de servicios en cuya
ejecucion participe directa o indirectamente, o de los que tenga conocimiento en razén del

trabajo que ejecuta.
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El trabajador se compromete a no realizar por cuenta propia o para terceros, trabajos que

signifiquen competencia a la empresa.

Art. 9.- Son obligaciones de los trabajadores ademas de las que constan en el cddigo de
trabajo, las descritas a continuacion y cuya violacion seré considerada como falta grave.

a) Informar a la empresa respecto de cualquier relacién que tenga con la competencia,
empleados o proveedores, que pudieren generar un conflicto de intereses.

b) Cuidar las claves y usuarios de acceso a los diferentes sistemas de la empresa, para
que terceros no lo puedan detectar y usar en contra de la empresa.

c) Proporcionar informes y reportes veraces a los superiores.

Art. 10.- De la vestimenta: El trabajador al ser la imagen de la empresa, debera vestir de

forma semi formal o casual hasta la entrega de uniformes y con corte de cabello apropiado.
SECCION VI
Acciones disciplinarias o sanciones

Art. 11.- Constituyen faltas de disciplina, la inobservancia de las obligaciones y
prohibiciones previstas en el presente Reglamento Interno y en el Codigo de Trabajo. Las
sanciones aplicables seran las siguientes: amonestacion verbal, amonestacion escrita o

terminacion del contrato de trabajo previo visto bueno.
SECCION VII
Prohibiciones a los trabajadores

Art. 12.- las establecidas en el codigo de trabajo en el Art. 46

o1



3.7 Aspectos Legales

Para el funcionamiento de la microempresa es indispensable obtener los siguientes

requisitos:

e RUC
e Patente Municipal
e Permiso de Bomberos

e Registro Laboral en el Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social
RUC

Para obtener el Registro Unico de Contribuyentes se debe acudir a cualquier agencia del SRI

portando los siguientes documentos:

e Original y copia de la cédula de identidad
e Original y copia de papeleta de votacion

e Planilla de servicios basicos
Patente Municipal
Para obtener la patente municipal se necesitan los siguientes requisitos:

e Formulario de inscripcion de patente.

e Acuerdo de responsabilidad y uso de medios electronicos.

e Copia de la cédula de identidad y certificado de votacién de la Gltima eleccion del
administrado o del representante legal en caso de ser persona juridica.

e Copia del RUC en el caso que lo posea.

e Correo electronico personal y numero telefonico del contribuyente o representante
legal en el caso de ser persona juridica.

e Copia de Escritura de Constitucién en caso de Personas juridicas
Permiso de bomberos
Para la obtencidn de este requisito se debe presentar:

* Formulario de Solicitud LUAE
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* Copia de RUC

* Copia de cedula

* Copia de papeleta de votacion vigente

« Copia del nombramiento del representante legal S DECLARA ROTULO

* Siel local no es propio: Autorizacion del dueno del predio para colocar el rotulo.

» Si es propiedad horizontal: Autorizacion de la Asamblea de Copropietarios o del
Administrador como representante legal.

* Si el rotulo es existente: Dimensiones y fotografia de la fachada del local.

* Si es rotulo nuevo: Dimensiones y esquema grafico de como quedara el rotulo.
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3.8 Procesos dentro de la Organizacion

Al tratarse de una distribuidora se considera como mas importantes los procesos de compras

y ventas, por lo que se detalla a continuacion los flujogramas respectivos:

Flujograma de Compras

Con la finalidad de que se cumplan los procesos se determina el flujograma para la compra

de productos ya sea por reposicion o nuevo producto.

BODEGA GERENCIA FINANZAS

necesidad de producto

l

Verificacion fisicade
productos

)

Generacionde I
ordende pedido

N
[ Identificacion de

Aprobacion
del
requerimiento

Verifica flujo
de efectivo
para pago

no l no l
Fin del proceso Solicitareduccidn de orden

si si Autorizafacturacion

Contactar proveedores | 4
para pedidos

Cancelacionde factura

Recepcion yverificacion
de estadode productoen |
bodega

|

Almacenaje eingresoen
kardex

]

Fin del proceso }

r

&

Figura 25: Flujograma de compras
Elaborado por: Jenny Chulca
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Flujograma de Ventas

En el proceso de venta se debe seguir el flujograma determinado para que de esta manera

fluya el proceso sin inconvenientes.

no

VENTAS CLIENTE BODEGA
Socializafechade
proximavisita

Visitaacliente
Y sl l Findel proceso
Ofertavariedad de e

Necesita
producto

productos Realizapedido
I I I I
Factura pedido Firmade factura

l

Despacho de
productos

[

v

Recaudaciénde
ventaen efectivo

I
Recepcion de

dineroyrespaldos
deventa

Registrode venta
para elaboracion de
indices

Fin del proceso

Figura 26: Flujograma de ventas
Elaborado por: Jenny Chulca
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3.9 Plan de Marketing y Ventas

Para una mayor acogida de la microempresa en el mercado se deben desarrollar estrategias

para estar en la mente del consumidor.
Logotipo

El logotipo de la microempresa se lo ha desarrollado tomando en cuenta la psicologia de la

forma de los disefios de los logos, teniendo la siguiente explicacion:

e El dvalo proyecta un mensaje emocional positivo, al usar un dvalo en el disefio del
logo se esta transmitiendo comunidad, amistad, relaciones y unidad.

e Elcolor del 6valo y las letras que describen el nombre se encuentran en tono azul ya
que refleja seriedad.

e El personaje que se aprecia en el centro del valo es King Candy un pequefio rey de
un mundo que esta hecho de dulces en la pelicula infantil Ralph el Demoledor, es por
eso que en el logotipo también aparece rodeado de varios caramelos, lo que le hace
méas llamativo. Cabe recalcar que de ahi el nombre que se eligid para la
microempresa.

e En cuanto a la tipografia se ha empleado de tipo decorativa o de fantasia, ya que es

la que mas puede llegar a atraer y aporta personalidad.

RINGg 7{44/'01/’

Figura 27: Logotipo
Elaborado por: Jenny Chulca
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Eslogan
Son frases expresivas y cortas faciles de recordar, que son utilizadas para publicidad.

El slogan debe ir acorde al giro del negocio, en este caso seré el siguiente:
/U mundo de dules pars ¢/

Sitio web

La empresa contara con un sitio web en el que se dara a conocer los productos, contactos,

ubicacion y dias de visita por ruta.

La direccion del sitio web de King Candy sera: https://jennychulca.wixsite.com/kingcandy

s C Stim e

Erte pagrae wab e dnend con o piatatrme WM com Crem te pages web hoy | Commersa ye

KNING CANDY

King Candy es una empresa dedicada
a la distribucion de diferentes tipos
de golosinas que satisfacen las
necesidades de sus clientes, llegando
a todo punto de venta, dando un
servicio de calidad y respuesta

inmediata

Figura 28: Sitio web
Elaborado por: Jenny Chulca
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Fan page

King Candy contara con una fan page en la que se publicaran productos nuevos en stock y
promociones.

I fl King Candy Q ® Jeymi Inicio Buscaramigos (<5

Pagina Bandeja de entrada Notificaciones Estadisticas Herramientas de publicacion Configuracion Ayuda -~

King Candy
Crear nombre de usuario
de la pagina

Inicio

. 4
\ ’ ’ .

Publicaciones e Tegusta~v X\ Siguiendo~ & Compartir = --- Enviar mensaje ¢

Opiniones

w Ver mas RS G pe A R

5,0 de 5 estrellas MAS UTILES MAS RECIENTES CALIFICACION
. 5,0 Dt S
Administrar promociones df\ Inna Cheng opind sobre King Candy: €&
5 estrellas  e—— & 1sdemayo @

ellas

o) Me gusta () Comentar £> Compartir BCv

Figura 29: Fan page 1
Elaborado por: Jenny Chulca

Uniformes

Como se detalld en el reglamento interno de trabajo la vestimenta que deben llevar los
trabajadores sera semi formal casual ya que son la imagen que representa la empresa. Pasado

el periodo de prueba se realizara la dotacion de uniformes correspondientes.
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Figura 30: Uniformes
Elaborado por: Jenny Chulca
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Publicidad movil vehiculo propio

Debido al recorrido que realizard el vehiculo se le asignard publicidad movil para

promocionar la empresa.

Figura 31: Publicidad mévil
Elaborado por: Jenny Chulca

Estrategias de Promocion

King Candy al encontrarse en una etapa inicial, realizara estrategias de promocion evitando

perjudicar la rentabilidad.

e Tomando en consideracion el giro del negocio de la empresa se realizara la entrega

de un recipiente con productos y etiqueta de la empresa en temporada navidefia.

Figura 32: Obsequios promocionales
Elaborado por: Jenny Chulca
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e Otro de los obsequios a compradores con menor volumen de compra seran delantales

y gorras.

Figura 33: Obsequios promocionales
Elaborado por: Jenny Chulca

3.8 Estudio Financiero

El estudio financiero nos permitira verificar la factibilidad del plan de negocios ya que se
obtendra datos concretos tanto de ingresos como de gastos en los que se incurrird para poner

en funcionamiento la distribuidora de golosinas.
Inversion Inicial

Para iniciar las operaciones se va a requerir de una inversion inicial de $ 48.606,01 la misma

que se detalla a continuacién, y estara dividida en capital propio y financiamiento.
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Tabla 10: Inversién Inicial

DESCRIPCION CANTIDAD V. UNIT V.TOTAL FINANCIAM A.PERSONAL
INVERSION FUJA
MUEBLES Y ENSERES
Escritorio gerencial 1 S 200,00 S 200,00 S 200,00
Escritorio lineal 2 S 120,00 S 240,00 S 240,00
Sillas ergonomicas 3 S 35,00 $ 105,00 S 105,00
Mesa reunion 1 S 150,00 S 150,00 S 150,00
Librero archivador 3 S 60,00 S 180,00 S 180,00
Sillas de espera 4 S 20,00 S 80,00 S 80,00
Divisidn oficinas 3 S 50,00 S 150,00 S 150,00
Perchas 5 S 100,00 $ 500,00 S 500,00
Total muebles y enseres $ 1.605,00
MAQUINARIA
Gramera 1 S 8,00 S 8,00 S 8,00
Selladora 1 S 2499 S 24,99 S 24,99
Coche transp. carga S 30,00 S 60,00 S 60,00
Total Maquinaria S 92,99
VEHICULO
Van N300 2 $13.000,00 $ 26.000,00 $ 26.000,00
Total Vehiculo $ 26.000,00
EQUIPOS DE COMPUTACION
Computadoras S 400,00 $ 1.200,00 S 1.200,00
Impresora multifuncion S 250,00 S 250,00 S 250,00
Total Equipos de computacién $ 1.510,00
EQUIPOS DE OFICINA
Teléfonos 2 S 30,00 S 60,00 S 60,00
Total Equipos de Oficina S 60,00
UTILES DE OFICINA
Grapadoras 3 S 2,50 S 7,50 S 7,50
Perforadoras 3 S 2,50 S 7,50 S 7,50
Papeleras 3 S 6,00 $ 18,00 S 18,00
Total utiles de oficina S 33,00
UTILES DE LIMPIEZA
Escoba 2 S 2,00 S 4,00 S 4,00
Trapeador 2S 2,50 S 5,00 S 5,00
Desinfectante 18 2,50 S 2,50 S 2,50
Fundas de Basura 18 1,10 S 1,10 S 1,10
Basureros 3 500 S 15,00 S 15,00
Total dtiles de limpieza S 27,60 S 27,60
INVERSION DIFERIDA

Gastos de Constitucion y adecuacién S 200,00 S 200,00
TOTAL INVERSION FUJA + INVERSION DIFERIDA (a+b) $ 29.435,59
CAPITAL DE TRABAJO
Inventario Inicial S 15.157,63 $ 9.000,00 S 6.157,63
Servicios basicos S 90,00 S 90,00
Mano de Obra S 3.819,87 S 3.819,87
Publicidad S 102,92 S 102,92
Total Capital de trabajo $ 19.170,42

TOTAL INVERSION $ 48.606,01 $ 35.000,00 S 13.666,61

TOTAL INVERSION
PORCENTAIJE

$48.606,01

71%

29%

Elaborado por: Jenny Chulca
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Inventario Inicial

Para la compra del inventario inicial se consider6 datos de la encuesta en la que manifiesta
que existen 526 puntos de venta que no cuentan con un distribuidor directo, también se
consider6 la frecuencia de compra que es de cada 15 dias, es decir que el mismo punto se
visitara 2 veces al mes, adicional de acuerdo al nivel de rotacion se obtiene el producto con

mayor aceptacion y por ende el que mas se vendera.

Tabla 11: Inventario Inicial

CANT. PRODUCTO PRESENTACION V. UNIT. V. TOTAL
1578 acidos surtidos mallax 15y tira S 1,22 $§ 1.918,85
1700 pipas surtidas tira de 20 surtidas S 3,00 § 5.248,75
1052 chupetes funda de 24 S 1,93 § 2.028,78
1500 chicles display x 15 S 2,23 S 3.348,75
500 chocolates manicho  display x24 S 523 S 2.612,50

TOTAL $15.157,63

Elaborado por: Jenny Chulca

Ingresos Operativos

Los ingresos se consideran en base al valor promedio de compra por el namero de puntos
atendidos en el mes.

Tabla 12: Ingresos Operacionales

VALOR PROMEDIO  INGRESO INGRESO
DETALLE PUNTOS ATENDIDOS
DE VENTA MENSUAL ANUAL
Vendedor 1 262 S 40,00 $ 10.480,00 $ 125.760,00
Vendedor 2 254 S 40,00 $ 10.160,00 $ 121.920,00
TOTAL 516 $ 20.640,00 $ 247.680,00

Elaborado por: Jenny Chulca
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Proyeccion Ingresos Operacionales

La proyeccion de ingresos operacionales se la realiza en base al crecimiento anual del sector

comercial que corresponde al 5,4%.

Tabla 13: Proyeccion de Ingresos Operacionales

INGRESOS ANOS
1 2 3 4 5
Ventas $247.680,00 $261.054,72 $275.151,67 $290.009,87 $305.670,40

Elaborado por: Jenny Chulca
Gastos de personal

Se considera gastos de personal a los egresos que se tiene debido al pago de sueldos y las

provisiones realizadas mes a mes.

Tabla 14: Gastos de personal

INGRESOS PROVISIONES COSTO COSTO
¢ Empleado Dpto. sueld Veamo  necimo 0 Vacacion  Aporte  REAL REAL
! ueide 100% Terncelro Cuarto B'esOs es Patronal MENSUAL  ANUAL

ADMINISTRACION

CHULCA ABALCO JENNY MARISOL Gerencia  $ 700,00 $ $ 5833 $ 3217 $ 79050 $ 2917 $ 8505 $ 904,72 $10.856,60
CASTRO PARRALES ANGELICA LUCIA ~ Finanzas $ 600,00 $ $ 4583 $ 3217 $ 62800 $ 2292 $ 6683 $ 767,74 $ 9.212,90
ANDRANGO ANDRANGO VICTOR RAFAEL Logistica $ 600,00 $ $ 4583 $ 3217 $ 62800 $ 2292 $ 6683 $ 767,74 $ 9.212,90
TOTAL ADMINISTRACION $ 1.900,00 $ $15000 $ 96,50 $2.04650 $ 7500 $ 21870 $2.440,20 $29.282,40

VENTAS
INTRAGO MINALLA VICTOR ALEJANDRO Ventas ~ $ 500,00 $ 4500 $ 4125 $ 3217 $ 56842 $ 2063 $ 6014 $ 69918 $ 839021
MUNOZ SOLIS CESAR ARMANDO Ventas ~ $ 50000 $ 30,00 $ 4000 $ 3217 $ 55217 $ 2000 $ 5832 $ 68049 $ 816584
TOTAL VENTAS No.E5 $ 100000 $ 7500 $ 81,25 $ 64,33 $1.12058 $ 4063 $ 11846 $1.379,67 $16.556,05

Elaborado por: Jenny Chulca

Proyeccion Gastos de Personal

Para la proyeccion de gastos del personal se considera un promedio de incremento de los
Gltimos afios que corresponde al 2,72%, adicional para el segundo afio de proyeccion se

incrementa el valor de fondos de reserva.
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Tabla 15: Proyeccion Gastos de personal

De
p.

Empleado Dpto. ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

ADMINISTRACION
CHULCA ABALCO JENNY MARISOL  Gerencia $10.856,60 $11.219,54 $11.524,71 $11.838,18 $12.160,18

CASTRO PARRALES ANGELICA Finanzas $ 9.212,90 $ 9.517,23 $ 9.776,09 $10.042,00 $10.315,15
ANDRANGO ANDRANGO VICTOR Logistica $ 9.212,90 $ 9.517,23 $ 9.776,09 $10.042,00 $10.315,15
TOTAL ADMINISTRACION $29.282,40 $30.25399 $31.076,90 $31.922,19 $32.790,48
VENTAS $ - $ - $ - $
INTRIAGO MINALLA VICTOR Ventas $ 8.390,21 $ 8.667,06 $ 8.902,80 $ 9.144,96 $ 9.393,70
MUNOZ SOLIS CESAR ARMANDO Ventas $ 8.165,84 $ 8.435,20 $ 8.664,63 $ 8.900,31 $ 9.142,40
TOTAL VENTAS No. Empleados 5 $16.556,05 $17.102,26 $17.567,44 $18.045,27 $18.536,11

Gastos Operacionales

Se considera gastos operacionales a todos aquellos que son necesarios para el

funcionamiento de la microempresa.

Tabla 16: Gastos Operacionales

DESCRIPCION V. UNITARIO VALORANUAL
Gastos Administrativos
Servicios basicos S 90,00 S 1.080,00
Suministros de Oficina S 20,00 $ 240,00
Sueldos personal Administrativo S 2.440,20 $§ 29.282,40
Uniformes personal Administrativo $ 35,40 $ 424,80
TOTAL S 2.550,20 $ 31.027,20
Gastos de Venta
Mantenimiento Vehicular S 68,33 S 820,00
Seguro Vehiculo S 84,74 S 1.016,88
Publicidad S 102,92 S 1.235,00
Sueldos personal Ventas S 1.379,67 S  16.556,05
Uniformes personal Ventas S 23,60 S 283,20
TOTAL S 1.659,26 $ 19.911,13
Gastos Financieros
Interes S 476,88 S 5.722,50
TOTAL S 476,88 S 5.722,50

TOTAL GASTOS OPERACIONALES  $ 4.686,34 $ 56.660,83

Elaborado por: Jenny Chulca
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Proyeccion de Gastos Operacionales

La proyeccion se la realizard tomando como referencia la tasa de inflacion de los ultimos 5
afios, es decir el 2,4865% en el caso de los gastos administrativos y de venta, sin embargo,
para la proyeccion de los gastos financieros tomamos el valor de la tabla de amortizacién

financiamiento.

Tabla 17: Proyeccion Gastos Operacionales

DESCRIPCION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Gastos Administrativos S 31.207,20 $ 31.981,14 $ 3277427 S 33.587,07 S 34.420,03
Gastos de Venta $ 19.911,13 $ 2040493 $ 2091097 $ 21.429,56 $ 21.961,01
Gastos Financieros $ 5722505 408625 S  3.202,50 ¢ 1.942,50 S 682,50

TOTAL GASTOS OPERACIONALES $ 66.754,58 $ 68.410,09 $ 70.10666 $ 71.84531 $ 73.627,07

Elaborado por: Jenny Chulca

Financiamiento

Para el financiamiento es necesario recurrir a una entidad bancaria, en este caso el
financiamiento es de $35.000 que se obtendran de la Cooperativa de Ahorro y Crédito 16 de

Julio para un plazo de 5 afios.

Tabla 18: Amortizacion financiamiento

. Interés
Afio Fecha Cuota Total a pagar
mensual

mar-20 S 6.999,96 S 5.722,50 S 12.722,46
mar-21 S 6.999,96 S 4.086,25 S 11.086,21
mar-22 S 6.999,96 S 3.202,50 S 10.202,46
s
S

W N R

mar-23 $ 6.999,96 1.942,50 S 8.942,46
5 mar-24 S 6.999,96 682,50 S 7.682,46
Elaborado por: Jenny Chulca
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Depreciaciones
La depreciacion se la realiza tomando en consideracion los afios de vida Gtil de cada activo.

Tabla 19: Depreciacion
VALORDE VALORANUAL DEPRECIACION VALOR

N° ACTIVO % VALOR TOTAL
SALVAMENTO A DEPRECIAR ACUMULADA RESIDUAL
1 MUEBLES Y ENSERES 10% $ 160500 $ 30000 $ 130,50 $ 652,50 $ 952,50
2 MAQUINARIA 10% S 92,99 $ 2500 $ 6,80 $ 34,00 S 59,00
3 VEHICULOS 20% $ 26.000,00 $ 300,00 $ 5.140,00 $ 25.700,00 $ 300,00
4 EQUIPO DE COMPUTACION 33,33% S 1.510,00 S 100,00 $ 469,95 'S 1.409,86 S 100,14
5 EQUIPOS DE OFICINA 10% S 60,00 $ 25,00 $ 3,50 S 17,50 $ 42,50
Elaborado por: Jenny Chulca

Depreciacion Proyectada

Para la proyeccion de depreciacion se considera que el equipo de computo se deprecia a 3

afios, razon por la cual los 2 ultimos afios se registra un valor menor.

Tabla 20: Depreciacion Proyectada
DETALLE ANO1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO5
Depreciacion activos $ 5750,75 $ 5750,75 $ 5750,75 S 528080 $  5.280,80
Elaborado por: Jenny Chulca

Amortizacion

Los gastos de constitucion que se incurrieron al inicio de operaciones se amortizaran a 3

anos.

Tabla 21: Amortizacion
DETALLE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Amortizacion Gastosde Const S 40,00 $ 40,00 S 40,00 S 40,00 S 40,00

Elaborado por: Jenny Chulca
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Punto de Equilibrio

Para el célculo del punto de equilibrio se tomara en cuenta los productos que tienen
aceptacion en el mercado, dato que se obtuvo mediante las encuestas.

Tabla 22: Productos Ofertados
MARGEN DE  PRECIO DE

PRODUCTO PRESENTACION COSTO CONTRIBUCION VENTA
acidos malla x 15 S 1,22 30% S 1,58
pipas tirade 20 S 3,09 30% S 4,00
gomas frasco x 100 S 2,55 30% S 3,30
chupetes funda de 24 S 1,93 30% S 2,50
chicles display x 24 S 2,23 30% S 2,90
chocolates manicho display x24 S 5,23 30% S 6,79

Elaborado por: Jenny Chulca

Para determinar los costos fijos tomamos como referencia los valores detallados en los gastos

operacionales, incluida el valor por depreciaciones.

Tabla 23: Costos Fijos

COSTOS FlJOS
Administrativos S 2.659,20
Ventas S 1.637,33
Financiero S 1.060,21
Depreciacion S 512,27
TOTALCOSTO FJO S 5.869,00

Elaborado por: Jenny Chulca

Tabla 24: Punto de Equilibrio Pipas

PIPAS
P.E. EN DOLARES= CF = 1156,80 = $1.267,73
p-Cvu 0,91

P.E. EN UNIDADES 317

Elaborado por: Jenny Chulca
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Tabla 25: Punto de Equilibrio Productos Acidos
ACIDOS
CF 1156,80 $3.171,05

P.E. EN DOLARES= = =
p-Cvu 0,36

P.E. EN UNIDADES 2006

Elaborado por: Jenny Chulca

Tabla 26: Punto de Equilibrio Chicles

CHICLES
P.E. EN DOLARES= CF__ 115680 _ 5172721
p-Cvu 0,67
P.E. EN UNIDADES 595

Elaborado por: Jenny Chulca

Tabla 27: Punto de Equilibrio Caramelo Duro

CHUPETES

P.E. EN DOLARES= cF - 1156,80 _ $2.024,15
p-Cvu 0,57

P.E. EN UNIDADES 810

Elaborado por: Jenny Chulca

Tabla 28: Punto de Equilibrio Chocolate
CHOCOLATE

P.E. EN DOLARES= cF - 1156,80 _ $ 737,99
p-Cvu 1,57

P.E. EN UNIDADES 109

Elaborado por: Jenny Chulca

Estado de Resultados

Una vez analizados los ingresos y egresos que se daran en el periodo fiscal se puede
visualizar el estado de resultados en el que nos indica que desde el primer afio se obtendra
utilidad, de igual manera se procede a realizar la proyeccién para 5 afios en base al

crecimiento del sector comercial.
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Tabla 29: Estado de Resultados

Descripcion Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Ingresos generados $ 247.680,00 $ 26105472 $ 27515167 $ 290.009,87 $ 305.670,40
(-) Inventarios $ 181.891,56 $ 191.713,70 $ 202.066,24 $ 21297782 $ 224.478,62
(5) Utilidad bruta en ventas $ 6578844 $  69.34102 $ 7308543 $  77.03204 $  81.191,77
(-) Gasto Administrativo $ 31.207,20 $ 3289239 $ 34.668,58 $ 36.540,68 $ 38.513,88
(-) Gastos de venta $ 1991113 $ 20.986,33 $ 2211959 $ 23.314,05 $ 24.573,01
(=)Utilidad Operacional $ 14.670,11 $ 15.462,30 $ 16.297,26 $ 1717731 $ 18.104,89
(-) Depreciaciones $ 5.750,75 $ 5.750,75 $ 5.750,75 $ 5.280,80 $ 5.280,80
(-) Gastos Financieros $ 572250 $ 4.086,25 $ 3.20250 $ 194250 $ 682,50
= TONES T
impuesto $ 3.196,86 $ 562530 $ 734401 $ 9.954,01 $ 12.141,59
(-) Utilidad trabajadores 15% $ 47953 $ 84379 $ 1.101,60 $ 149310 $ 1.821,24
(=)Utilidad después de participaciones $ 271733 $ 478150 $ 6.242,41 $ 846091 $ 10.320,35
() Impuestos 25% "$ 67933 '$ 119538 '$ 1560,60 ' 211523 % 2.580,09
(=)Utilidad neta $ 2.038,00 $ 3.586,13 $ 468181 $ 6.34568 $ 7.740,26
Elaborado por: Jenny Chulca
Flujo de efectivo
Tabla 30: Flujo de efectivo
Flujo de Caja Preoperacional Afio 1 Afio 2 Afio 3 Ao 4 Afio 5
INGRESOS OPERACIONALES 200 $ 247.680,00 $ 261.054,72 $275.151,67 $ 290.009,87 $ 305.670,40
Ingresos 247680,00 26105472 27515167 290009,87 305670,40
INGRESOS NO OPERACIONALES
Aporte Inicial $ 13.666,61
Crédito $ 35.000,00
Total ingresos no Operacionales $ 48.666,61
EGRESOS OPERACIONALES 238760,64 25134317  264605,16 278113,35  292846,31
Inventario 181891,56 19171370  202066,24 212977,82 22447862
Gasto Administrativo 31207,20 32892,39 34668,58 36540,68 38513,88
Gastos de Venta 19911,13 20986,33 22119,59 23314,05 24573,01
Depreciaciones 5750,75 5750,75 5750,75 5280,80 5280,80
FLUJO DE CAJA OPERACIONAL $ 891936 $ 971155 $ 1054651 $ 11.89651 $ 12.824,09
EGRESOS NO OPERACIONALES
Interés $ 572250 $ 408625 $ 320250 $ 194250 $ 682,50
FLUJO DE CAJA NO OPERACIONAL 0 5722,50 -4086,25 -3202,50 -1942,50 -682,50
FLUJO ACTUALIZADO $ -48.666,61 14641,86 13797,80 13749,01 13839,01 13506,59

Elaborado por: Jenny Chulca

Evaluacion Financiera

La evaluacion financiera la obtendremos con la aplicacion de indices como el Valor Actual

Neto y la Tasa Interna de Retorno.

VAN
TIR
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Al tener un VAN mayor a 0 se considera que el proyecta generara valor por lo que se
recomienda ponerlo en marcha, pues las ganancias estardn por encima de la rentabilidad

exigida.

Se obtiene una TIR del 13% por lo que se considera que es viable el proyecto ya que se

puede observar que se obtendra beneficios por la inversion realizada.
Periodo de Recuperacion de la Inversion

Para conocer el tiempo en el que se recuperara la inversion inicial tomamos en cuenta el

flujo de efectivo de los afios para los que se ha proyectado.

Tabla 31: Periodo de Recuperacion de la Inversion

INVERSION INICIAL| ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
48606,01 14645,36| 13801,29 | 13752,51 | 13842,51 | 13510,09

Elaborado por: Jenny Chulca

En el presente plan de negocios se tiene como resultado que la inversion se recuperara en un

lapso de 3 afos, 5 meses y 17 dias.

ANO1  (+) 14645,36
ANO2  (+) 13801,29
ANO 3 (+) 13752,51
5MESES (+) 5767,71
17 DIAS 653,67
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CONCLUSIONES

Una vez fundamentados teéricamente cada uno de los capitulos que constan en este plan de
negocios se pueden obtener resultados que son facilmente interpretados para una mejor
comprension desde el estudio de mercado hasta los indicadores financieros que son los que
definen la viabilidad del proyecto.

Luego de haber aplicado las encuestas en el Norte de la Provincia de Pichincha a la muestra
obtenida se observa que las golosinas son sin duda comestibles que se consumen en todo
lugar, sin embargo, existen preferencias por ciertos productos, muestran también una
frecuencia de compra razonable que ayuda para que el proyecto se desarrolle en pardmetros

uniformes.

Al identificar una demanda insatisfecha se puede concluir que existe una amplia oportunidad

de negocio.

Al orientarse el proyecto a un sector determinado se han implementado estrategias de venta
que se ajustan a las necesidades del mercado objeto de estudio, destacando las ventas TAT

de manera directa, logrando asi la fidelizacion del cliente.
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RECOMENDACIONES

En el estudio financiero se puede apreciar que el proyecto tiene rentabilidad por lo que se
recomienda seguir el presupuesto de gastos y generar alternativas como estrategia para la
reduccién de costos, para de esta manera mejorar el nivel de utilidad.

Los productos con los que se iniciara el negocio si bien son aceptados por los clientes y
consumidores como se ha demostrado en el estudio de mercado, se debe innovar e

incrementar productos para como proveedores ofrecer variedad en los puntos de venta.

Una vez dominado el mercado en la que existe la demanda insatisfecha se debe expandir el

nivel de cobertura hacia otros sectores que de igual manera presentan esta necesidad.

Para un control eficiente de los recursos de la empresa se debera adquirir un sistema que
integre tanto inventarios como subsistemas para el manejo del personal, de tal manera que
se automaticen los procesos y se pueda emplear el tiempo en actividades que ayuden al

crecimiento y posicionamiento de la empresa.
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ANEXOS

Anexo 1: Encuesta

& UNIVERSIDAD TECNOLOGICA ISRAEL
~ Proyecto Integrador de Carrera

Objetivé: La presente encuesta tiene como finalidad conocer la demanda insatisfecha de
productos de golosinas en el sector Norte de la Provincia de Pichincha.

Por favor responda las siguientes preguntas:

1.- Dentro de los productos que ofrece en su tienda, constan las golosinas?

a. Sl
.NO

.- Con qué frecuencia adquiere golosinas para el expendio?
. 1vez a la semana

. 2 veces al mes

b

2

a

b

c. 1 vezal mes
3.- Que tipo de golosinas es la que mas rotacion tiene en su negocio?
a

b

c

d

e

]

0

. Pipas
. Productos acidos

. Gomas
. Chicles
. Caramelo duro

Chocolates
4.- Cuenta con proveedores direct

2[00

s de golosinas?

Si su respuesta es Si continle a la pregunta 6.
a. Si Iﬂ
b. No 1

5.- En qué lugares adquiere golosinas para llevarlas a su negocio?
a. Supermercados

b. Bodeadas
6.- ¢ Cual es el rango de valor de compra?
a. Menos de $20

b. $20 - $30
c. $30 - $40
d. Mas de $40

il

i

7.- ¢ Qué modalidad de pago utiliza?

a. Efectivo
b. Cheaue
c. Crédito
8.- Le gustaria que al momento de la entrega de los productos el personal de la distribuidora le
arregle los productos en sus perchas

a. Si

b. No
9.- Qué modalidad de venta prefiere usted?
a. Venta directa

b. Pre-venta
10. A través de qué medio de comunicacion le gustaria obtener informacion sobre la
distribuidora

a. Redes sociales
b. Material POP

¢. Radio

L0

L

il

1o

iGRACIAS!
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Anexo 2: Entrevistas
Entrevista N°1
Empresa: Candy Marquet
Propietario: Ivan Lema
Direccion: Calderéon
1. ¢Cbmo constituyd su empresa y que productos distribuye?

La empresa la constitui luego de haberme desempefiado como asesor comercial en una
empresa Multinacional, los primeros productos que empecé a distribuir fueron galletas de la
empresa en la que trabajé anteriormente luego me fui expandiendo y hoy en dia tengo

distribucion directa de Ferromo y Colombina.
2.- ¢ Cual cree usted que es la principal amenaza en este giro de negocio?

El iniciar un negocio es dificil pero no imposible, la principal amenaza que se identifica es
el riesgo de perder el crédito directo ya que se necesita de bienes y cuentas bancarias que

respalden el crédito y un valor minimo de compra.
3.- ¢ En qué sector distribuye y como ha logrado posicionarse?

El sector que se me designd para la distribucion por parte de colombina es el Distrito

Metropolitano de Quito, desde Calderon hasta el centro especificamente la Marin.

El posicionamiento se logra en base a la constancia es decir no dejar de visitar un cliente

porgue N0 me coMpro en una visita.
4.- ¢ Qué estrategia de venta utiliza en el mercado?

La principal estrategia que se utiliza es promocionar productos que se van quedando, por
ejemplo, si tengo productos que no salieron los vendo reduciendo el margen de utilidad con

el fin de recuperar la inversion que se realiza.
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5.- ¢ Qué politicas de venta utiliza?

La principal politica que utilizo es no dar crédito porque luego es complicado recuperar esos
valores, también que se pueden realizar descuentos en compras superiores a $200,00 porque

ya se les considera como mayoristas, todo con previa autorizacion.
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Entrevistas N° 2
Empresa: Disonar Distribuciones
Propietario: Clemente Estévez
Direccion: Carcelén
1. ¢Cbmo constituyd su empresa y que productos distribuye?

Disonar como tal inicié como consecuencia de la idea de un familiar que venia trabajando
en este tipo de negocio en la provincia de Imbabura, inicialmente compraba los productos
en supermercados y los volvia a vender hasta capitalizar que lo logré por medio de créditos

y arriesgando lo poco que tenia.

Hoy en dia tengo diferentes lineas de distribucion como productos para panificacion,

alimentos de primera necesidad, confiteria y productos de limpieza.
2.- ¢ Cual cree usted que es la principal amenaza en este giro de negocio?

La principal amenaza es la confianza en la gente, hoy en dia es dificil encontrar gente honesta
y como son los mismos vendedores los que hacen recaudacion de dinero es un tema delicado
y que requiere de mucho control por lo que se realizan acompafiamientos sorpresa para

revision de cartera con cada uno de los clientes.
3.- ¢ En qué sector distribuye y como ha logrado posicionarse?

Tengo de diferentes sectores por tipo de producto ya que algunas zonas son blindadas y no
se puede invadir porque corro el riesgo de que me quiten la distribucién, por ejemplo, en lo
que es panificacion tengo rutas en el Oriente y los valles, en lo que son viveres no tengo
problema en ofertar en cualquier lugar porgque no tengo una marca especifica, en confiteria

la distribuyo en el sur de la ciudad.

El posicionamiento se logra con la constancia el estar dia a dia con los clientes asi no

compren nada hay que visitarlos.
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4.- ;Qué estrategia de venta utiliza en el mercado?

Como estrategia se utiliza el 5+1 que consiste en comprar 5 cajas de determinado producto

y se le agrega una sin costo.

Se trata de tener contento al cliente haciendo degustaciones de productos nuevos hasta los

mismos vendedores deben probar el producto para poder recomendarlo.
5.- ¢ Qué politicas de venta utiliza?

Como politica de venta se establece maximo 30 dias de crédito, si sobrepasa este tiempo

enseguida se realiza la gestion para recuperar la cartera vencida.

Si el vendedor no logra recuperar la cartera vencida y sobrepasa el valor estipulado se le
descuenta mes a mes un proporcional hasta que logre realizar los cobros y se le devuelve,

con esto aseguramos que los vendedores van a realizar hasta lo imposible por cobrar.
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Anexo 3 Test Psicoldgico IPV

CUADERNILLO
INSTRUCCIONES

Enlas pagines siguientes encontrard cierts nismern de siuaciones y de pregunias sepuidas de varies raspuasias posibles,
SE LE PIDE QUE ESCOJA UMA ALTERMATIVA =¥ UNA SOLA- PARA CADA PREGUNTA, b que da mansra aspontanaa
I parmzea prafarble.
En akjunas cusshionas astard usied personalmania implicada; par ejampa:
— S ugtad pudieta alags ol ipo de vivienda de menara completamans bre. | qué prafarina?

A, Una casa en &l campo con um gran jandin,
B,  Unhijoso spariaments e ura gran Sidsd
C.  Unacasasiuada en una calle trangulla de une peguefia ciudad,

Coriras ge reflaren a parsonas ajenas, coma:

= ... esi# comprands an un gran almacén cuands sdviers que alpuian asconda discralamente un disco bag su
sustar, (O hard J, .7

& Avigar ded hecho al primer vandador que encuaning,

B.  Nohaosr nada porgud piensa qias No 85 cosa SuUya.
C.  Indicar al iMracior con & gesta o 48 palabra qua ha visio o que ha bacho.

En esbe cass, usted conestard o qua, segun su propla opinin, as mis probable que haga J...
En realdad, no hay respuastas buanas ni malas; cada uno plensa y achia coma cree convaniants an unaiin de su
caricier, de sus nareses, alc.

Pars Indicar sus contestaciones dispone de una Hola de respueslas. Responda marcands an alla la lelm que
colncida con la altarnativa slegida, Compruebe que el nimen gue preceds a | fila en |a qua va a raspondaer coincde con &
che | prresgunila,

Sl guisre anuiar una respuaska, tacha por complata (o bora) la marca comeapondianta y safiale la ruava alescion.

ALGUMNAS OBSERVACIONES IMPORTANTES
. Responda ko mas esponidnea iy sinceramante poaible con la coniesiaoion que sa e aourra inmedalamanta
al lpar las altmmativas gue se proponen. Conests rdpidamenta, sin reflaxianar demasisdo,

®  hodéd mas que una sola respussta a catda pregunia.

*  PResponda & fodes las proguntas. Es pasibie que en algunos casos ninguna de kas conlesiaconas propuesias
& comanza dal ko) esfuénoess entoncas por alegr aguella que craa major enlne las alemalivas gue se ofrecan

® Mo hay limite de Hempa, pen no amples demasinaes ralo an cada preguna.
L Mo ascriba absolarmans nada en este Cusdamilic. )

MO PASE LA PAGINA HASTA QUE SE LE INDIQUE
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T... debe salir de viaje con una persona de ka que no
conooe nade. | Sobre cudl de los sigulentas aspectos
de asa persona es prefarble informar a T. para que of
vinje resume mejor?

A,  Suestio de vida
B, Los puntos que tengan an comudn,
C. Suactividad y responsabllidades profesionales,

Entre los siguientes tipos de vendedores de prendas
de vestlr, ,cudl as of que tlene més probabilidades de
éxito?

A Blque presente las (umas novedades.

B. El que, tratando de conocer el estio de su
cliente, se interese por su modo de vida,

C. El gque posea una buena capacidad de
COMSnoar.

B... tisne un proyecto importante para la promocién
e un nuevo producto y va a exponar su idea ante el
Comité de Direccién. (Cudl de las sigulentes
cualidades le serd mas Otil para persuadir & su
audtono?

A, Competencia técnica y un conacimianto perfecto
ded tema.

8. Capacidad para modfficar sus razonamientos
gagin la actitud del auditorko.

C. Facutad para mantaner of orden de sus ideas &

pasar 0a |as IMemupciones,

Se envie a G. . ., contra su voluntad, & un pals
axtran|eno, por el cusd no 8e slents atraldo en principso,
pa&ra una estancia de vanas samanas. ; Cuil serd su
acthud?

A.  Estimar que la duraclon de su estancia es
demesiado corta para conseguir integrarse,

B, Tratar de aprender la lengua para comprender
mejor & esa pals y vivir més a gusto en &

C. Notener més que los contacios estrictaments
necesarios para la buena marcha de su trabajo,

Segln su opinidn, las personas que slempee dican
“sus verdades” a los demés, aunque éstas sean
desagradables, ko haocen, en general, porque...

A, no saben controkar eus IMpuises y dicen
aspontAneamente o qua pleansan,

B. no s gusta la hipocresia.

C. plensan que esto simplifica las relaciones.
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Un buen amigo de C.., habla comenzado bastante
brillantements su carrera profesional, pero los
resultados no han 50 los que cabina esperar y termind
teniendo numernasos Incascs.  Oud plensa C. .. acerca
de esto?

A, Que las condicionae no le han sldo favorabies,

B, Queno eslaba a la allura necesana.

C. Que no ha ulllizado bien log medoe para salir
adelante,

B... sncuantra, on casa de UNOS AMIGOS, @ UNG PEFSOn
que aparena una edad muy inferior a la gue realmeme
tena, L Qué opinard B. .7

A “Probablements ha encontrado an la vida lo que
\a convenia,”

B. "Twne buena suene; 6s cuastion de naturaleza.”

C. “Segurameants hatenido una vida fécil*

Para distraarse, S... decide aprander karate, Deepuds
de unos meses de entrenamiento 86 da cuenla de
Que progresa muy lentaments, | Cudl sed su reaccion?

A, Pensando que realments no esta hecho para &l
karate, elapva otro depons,

B, Convencido de que no esta dolado para las
actividagdes corporales buscara otra forma de
actividad

C. Coninuara sus esfuerzos con Ia esperanza de
queé seguramenté un dia seran coronados por &
exllo.

P... sa acuesia una noche muy fatigado, pere no
pueda dormirse porque sus vecinos del pleo suparior
han organizado una flests muy ruidoss. | Qué nara?

A.  Subiry adverlir & sus vecines,

B. Daroon la escoba algunos golpee en el 1echo.

C. Tomar unsomnifero y tratar de dormir cuesie lo
que cuests,,

G..., quien carece de telélono, llega & una oficing de
telégralos para emiar un telegrama & |a hors de cemar.
El encargade le dice que as demasiado larde, qua va
acarmw, (Qué hard G, .7

A, Ir acasa de un amigo que tiene telélono pars
poner al telegrama por telédono,

B. Comvancer al encargado de que sy ielegrama &6
muy urgente y que dabe salir nmediatamente.

C. Iraunaoficina de telégrafos que dems més tarde,



X... hace un viepe de turismo por un pals en gue e
costumbre regatear los precios, (Cudl serd su
actitud?

A, Hard pocas compeas porque ke malesta lerer
que regatenr slemgpre.

B, Hard numerosas compras, INcluso un poco
In(abes, porque e encama regalenr e pracios,

C.  Canvencido de que le timarian, preferird los
almacenas de precios fijos.

Sin taner en cusata Ia formacion ni las habildades
nocesarias, ) cudl 0o las sigulentas drens directvas le
quatar(a taner & su cargo?

A Aminwirscitn,
8.  Pamonal
C. Publoded

UN ea0ior poco conocido acaba de recbir un premio
de renombre Intemacional. JQué aree usted que
proferirg hacer?

A, Escrbl mence y aprovechirse de su éxno para
S, recibir & ks ponte y hacer una vida de soceded,

B, Indentar escrlr uns obra maestra.

C.  Dedwoarse a la pitura @ intentar trunfar tambin
an olla,

81 usted se encontrars en una SituSAN de examen en
1 que pudiorn elegir entre dos emas, L cudl secogena?

A, Untema amplamende tratado duranie ol curso
con ol que tiene, casl, fa plena segunidad de
alaanzar ls calificacion madia necesarda,

B, Un tema que o permita, con un minima de
conogimiento, pere con mucha légica &
Imaginackn, oblener una calficackin muy buena
poro, quizd, tarmblén muy mala,

Entre las siguentes actividades do descanso figico
onla naturaloza, Joudl peafiere ustod?

A, Una vuelta por la bahis cuando el mar estd

agiado.
B, Unbafode sol en una plays de nrana fina, o0 un
hermoso din de verano con of alte en calma,
C.  Un paseo por el campo on primavera,
LQud 98, 8 sy Julclo, o que atrae mds a la gente en
ios vinjes o sstancias on el axtranjero?

A, Los palsajes nuevos,

B.  Eldescubrimiento de otra clvillzacion artistica,

C. ocontacto con una poblackdn de costumbres
muy diferentes.,
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P... corming rapdarmente por la calle y parece que tlene
prisa. Un joven que reslza una encuesta ko deSens para
hacede algunas preguntas exiraas, pero divertdas,
LOue hwa P 7

A, Rehusar con lirmeza contestar & 16 pregunias,

B,  Respondar ragidamente, porque o encusnira
divertido,

C.  Excusarse de no tener 1HmMpo para respoender,
sintiando de verdad no poder hacorio.

L... rabajs en una empress en W que recbe muy
pocas informacionss de manaera oficial, [ Qué opina
usted de ello?

A Quae serd muy ddicll colanes informacion.

B, Que con los “rumotes de pasiio®, eso no
canstituye un problema

C. Cue, do hocho, os muy lhcll estar informade,
basta 0onocar 8 algunas personas tian sltuadas.

Son las 11 08 la noche. May numerasos vehiculos
astacionados an la calle, alguncs do ollos sobre las
ncorns; P.., ve desde su vermana & uno que irata de
Bbrr la pusrta 9o un coche; parece que no tiene lave y
utilize un desarmadoar. L Qué pensard P, 7

A, ‘Probatdements #s un rataro gue irata de robas
un coche, 4Y s yo lamars o la policia?®

B, “Aguen ha quedado strapado on la acera y trata
do mover un coche para sake®

C.  *1Que estard hackendo? Parece que utliza un
desarmador”

Cuando un nifo ha cometkio una gran tamerka, | oudl
o8, 8 80 Modo de var, I major reaccion?

A, Castigario, explicdndok por qué 84 haoe,

8. Explicarle is significacion de su tonteria
sliuAndola en su contexio.

C.  Apelas al amar propio ded niho,

B... bone virios hijos y ha deckiido interven en la
oducacidn sexual de cada unoc de ellos, ,Qué
procedimiento le parece a usted que adoplard
probablomants?

A Reflaconnr sobre ol asunio y preparas, para of
hijo mayor, un tpo de ntervencién que uege
mantendard con los damis hijos.

B, Segulr su ntuicidn o sus sentirmienos,

C. Adoptar un modo de proceder distinto para
cada Mo,



o
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£ Cudh 88 para ur o la manara mas “astuta” de pre-

senlar unas calificaciones escolanas poco brilantes? -

A.  Enseilaras o antas posiole para librarse de eflo,

B. Presantanas &l lnes a la hora del desayuno.

C. Presentarlas en ! momanto en que pueda
aportar, ademds, alguna compensacion.

Elhijode G... ha entrado en &l despacho da su padre
a pesar de que éste se ko tiene prohibido, y ha
derramado un trasco de finta sobre papeles
importantes, G..., furioso, le da una boletada, & qué
pensard G... algin tiempo despuds?

A.  Queun buen golpe da vaz an cuando no viene
mal.

B. Que 1al vaz s ha excaddo un poco.

C. Queesconvenioms enfadarse de verdad una vez

para no tenar que volvar a hacerlo.

Una persona con la que D... se relaciona muy
fracuenements acaba de jugare una maks pasada.
4 Cudl sard la reacckinde D.,.7

A.  No muestra nguna, pero se da cuenta de que

le serd muy dificil ocultar $u resentimiento

durante mucho tiemgo,

B. Nodice nada porque piensa gue ol daiio causado
o5 tal vez manor del que habia creido.

C. Sa esfuarza por ocultar su resentmiento para

no entorpacer sus fuluras refacionas.

N... asiste a una comida. Se da cuenta de que, a

causa de una opinidn que se ke ha escapado, acaba

de provocar una situacion tensa gn el grupo. jQuéle

parace a usted que sard para &l lo mas desagradable?

A. Elsentmiento de que akjo va a dificular
notablemente el contacto.

B. Elpensamiento de que o je va a juzgar a causa
de esa observacidin.

C. Eldisgusta de habes hablado sin pensar.

P... esté jugando a las canas con Sus amigos, a pesar
de sus esfuarzos, pierde varias veces saguidas, ;,Cudl
a5, segin usted. su reacciin més probabe?

A, "Después de todo, esta tarde he aprendtdo
bastante. Seguramente ganaré i proxima vez.”

B. ‘“Siemnpre ocurre lo mismo; no se me dan bien
los juegos de cartas.”

C. “Realmente no estoy en forma esta tarde.”
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R... esta sentado en un cine al lado de personas
que nd'se callan y hacen frecuentes comentarios.
Oudharafq. ?

A, Rogaries que se callen.
B. Cambiarse de lugar.
C. Concentrarse méas en la peliculs para evitar la

T.. trabaja en una gran empresa. Ha efectuade
algunos cambios en la organizacion del trabajo y es
muy criiGada por muchos de sus companenos. ;Cual
sord lareacciinde T...7

A Tratar de justificar su posicion ante sus

companaros.

Pensar que, en cualquier caso, nunca se
consigue la unanimidad.

Replantearse el problema.

B.

C.

20ué prnsa usted cuando ve a un niio enfrentarse a
los adultos?

A, Esta mal educado.
B. Probablemente tiene senas dificultadas en sus
refaciones con los demds,

C. Poseeunafuarie personalidad.

M. dabe cortratar a un colaborador que se encarngard
de la direccidn de un sarviclo. Tersando an cuenta el
hecho de que tendrd responsabllidades jerdmuicas,
La cudl de las sigulenes cuabdades dard M., mas
mportancia?

A.  Tenerautoridad
B. Sercomincente.
C. Sarjusto,

Entre los siguientes estiles de conducin un automovi
an carretera, coudl, a su parecer, es el mas
fracusntemante adoptado per ks automovilistas?

A Pensardo en la mecanica y en fa sequrndad,

apenas luerzan la velocidad de su vehiculo,

B. Estimandc que es tan peligroso circular
demasado gespacio como demasiado deprisa,
rebasan 8 los vehiculos que los obligan & ir
lentamenie.

C. Toleranda mala gana no 1ener via livre y rebasan
siglemascaments a los vehiculos que van desanie
de ellos,



LQud es Yo gue mas valora cuanto usied va a un
_ restaurante?

A, Unabuena cotina.

B, Unambiente agradable.

C. La positiidad da comer al plato especial de la
casa.

Una safora va de compras a un almacén que se
encuentra bastante lejos de su casa. En la pueria
del almacén se da cuenta de que ha oividado su
monedero y su tateta de crédito. Sin tener en cuenta
ol tlempo de que dspane, Jqué plensa usted que
hard?

A
B.

Volver a eu casa a buscar ko que ha olvidado,
Ver el conoce a algulen por la zona gue pueda
prestarie dinero o tratar de que en la tienda le
dejen pagar después lo que desea adquirir.
Dejar las compras para ofra ocasion y
aprovechar la oportunidad para dar un pasec por
elbarro,

C.

M... estd soltero. Ha tenido un aho de trabajo muy
fuane y debe tormar una decision sobre sus vacacknes,

L 0ué elegird?

A, Pasarunmes en i costa para poder leer, caminar
y descansar,

B.  Vistar una regidn del pals gue no conoce.

C.
porque plnsa que o depone as al major de los
descansos.

(Cudl es, a su modo de ver, la mejor manera de
descansar durante al fin de semana para un hombre
que trabaja todos kos demis dlas? .

A.  Reunirse con los amigos,
B. Iralcire.
C. Loer

Si usted dispusiara Ge un afo de libertad y de los
medios necesaros para hacer 10 qua quisier, Loudl
elogirm orre las actividades siguentas?

A.  Darla vueita al mundo en soltario a bordo de un
velaro,

Participar en una carrera automovilistica
México-Argentina.

Visitar & mayor ndmero posibie de paises,

c.

Macer una larga marche a ple o en bicickta |
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Un empleado administralivo, Ncorporado recientamanta
a la empresa, pide a X..., uno de sus compafaros,
que le presta una pequedia suma de dinera hasta el
mes sigulenta. L Qud hara X, 7

A, Leprestard ol dnero sin hacere ninguna pregunta
para no ponero on un apdeto,

Le prestard e dinero porque a é le gustana que
le hicleran lo mismo si lo necesitare.

No le daré ! dinero, considerando que su
compafien ens, probablamernte, buence amigos
diapuestos a ayudario

B... se ha puesto, sin quererio, fuara de la ley y debe
esooger & un abogato para que ko defienda, 4, Sobre
cudl de los sigusentes criterios basard su elecciin?

A, Sureputacidn de elocuencia,
B. Sus buenas relaciones con ka magistratura,
C. Superspicacia peicologica,

E... ha sxdo nombrado reclentements para un pussio
qua implca responsabildedes jerdrquicas imponanies.
LQué actitud tomard probablements frante a sus
subordnades?

A, Modiicar suforma da mandar segun las perscnas
y las circunsiancias.

Fijarsa un sslema de mando bien elaborado e
Kantico para lodos.
Basdndose en la experencla, dejarse gular por
su inuicion.

C.

B.
C.

A... tane que hablar scbre informdtica a emplkados
que no tienen ningdn conocimiento en este campo.
L Cudl de las sigulenies atemativas Je planieard mence
problamas?

A, Utlizar un vocabulario comprensible para todo
el mundo,

Interesar al auditorio y mantener su atanckin.
Haoer participar a fodos los asistentes.

L... asigte a un partido de Nbol entre dos equipos
muy conocldos, El partido es muy disputado y loe
doe equipos inden al médximo, Entre o8 espectadores
&l entusiasmo es tremendo y....

A. L. se contanta con aplaudir las jugadas mas
brikantes,

B. L..esdominado por la agitaciin general, gria y

gesticula como los otros.

L... discute con sus vecinos sobre las jugadas

de los futbolistas.

c.



B... alraviess s calle por un paso de peatones con of
semiloro en rop para s autos, Un coshe llega a
pran velcckiad y e detlepe repantinamaente a pocos
contimatros do B, .., Cudl sord livreaccidn mmodiata
do date?

A, Hard una cbservacion ikdnioa al misme tlempo
que maldos Interormente sl conductor,

B, Oard akadamente su opnlon i condustor sobre
s maners de conducir,

C.  Lanzard al conducior algunos insultos que no
pueds reprimir.

A sU modo o0 ver, Leull es, antre los sigulentes
aspectos, ¢ mas desatendido actualmente en la
educackin de sus hioe?

A, Lancoptaciin de resporsablidades
B.  Elgusto por el trabajo blen hecho,
C.  Lacapacicnd parm deservolenss 5ok rpkiamente.

T... aceda de reprobar un axaman. Uno de sus smigos
lo dice qua algunos fracasos son Utiles en Ia vida.

L Qué responderd 817

A "Seve que no outds en migaer, yo preferiria no
pasar por esto,”

B.  “Puede que enges razdn.”

C. “Admite, por lo menos, gue cusndo acurre es
diticl de aceptar”

L... 86 6NCLANTTA BN UNA reunidn amisloss. Sebe muy
blen que la mayoria do las personas presanies tane
opiniones muy dferanes a las suyas. [ Qué plenss
usted que hard?

A, Evitar toda discusion,
B, Provocar la discusion.
C.  Dar su oplnidn sl no puede ovilark,

40ué cunlitad %o parece mas Gt en las relacionas
socinles?

A, Lalclerancia,
B. Lashoeridad,
C,  Lasceptacidn e compromisos.

M... acaba de modificar 1otsimante su depanamaento,
Irndte & sus amigos A la inaugurackn. Entre los cumplidos
que lo hagan, Loud sord of mds agradable parn &7

A, Una felictackon por su buen gusto,

B. Un elogio scbre la forma an gue se ha sacado
paniso de la distribucién de las habitacones,

C.,  Una alabanza a su orginaidad, porque su
doocencion No so parece & NINGUAA olra ya vista,
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5... haga on ol momento de una discusion entre cos
persanas a ks que conoce poco, Bl tema dal que
hablan, muy especifioo, le es totalments desconocida
y aponas bo ireresa. QCudl vard su reacein? .

A, Interviene para informarse, aun & rlesgo de
parecar ignoranme.,

B, Trata de Interesanse porque no qulers parecer
neorreck,

C.  Nonterviens, porgue no puede Bponar un punio
o vista Imeresante sobre of asumo,

A, lloga con retraso & una reunidn de copropletarios.
2Qué o8 1o que probablements ke molastand mas?

A, Laldea de que hayan podiio aprovecharse de
SU BUSeNcia para lomar una decisidn con ks gue
41 no esté do noverdo.

B, Eltemor do tener dificultad parm integrarse en s
discusion,

C.  Laperspectva de parecer doscores,

Sa ha pedido a F. .. un Informe lo mids objetivo posble
006 BU MOA) 0 sar. L Oudn decidird 41 que o haga?

A Surmujer,
B, Ungrupo de amigos
C.  Elmesmo

X... quiere construr una casa,  Cudl de las sguenies
soluciones elegrd?

A, Llamar a un arquitacio,

B. Hacer los pilanos &1 mismo y rabajar
directarnanie oon un conetrucior,

C. Hacer los plancs con un amigo que aceba de
haoer una casa,

T... 88 un hombre de negocios paneralmente muy
ocupado, Una cita cancelada i Ultima hora le permite
tener und mafana libre imprevista.  CAmo cree usied
que la utlicard?

A Aprovechard pars lovantanse pronto y pasar la
mafiana peacticando su depone lavonto,

B.  Hord ol balance de & semand quo soaba de pasar,

C.  Constitulrd parm & una coaskén muy poco hatdtual
do poder *‘pardar el lempo® y ka aprovechard,

D...va alr a un pals del que no cancce nada. Para
preparar su viaje, L qué cree usted que hard?

A, Leerlbros y gulas sobre ese pals,

B, Proguntir 8 amigos o paranes gue conocen bien
ol pals,

C.  Esperar a estar on o pals para ver e inforanse.



Sa aye frecuaniemonts decii qUE 8l UNE PEFEONE S&
ce de repanis on s acera & |a8 sals de la tarde -un
OMEBNAs BN gus las calles estdn abarrciadas— ningan
paaitin se dalar pard shecer SU ByUSa 8 'la persena
en dificultades. 44 qub ores usted que o dabe ssla
conducia’?

A, Aung tolel inddesandia por o gue pueds oourin
& |os damis,

B. Almiado ante una siluscitn inesparada.

C.  Altamor de oouparss de |6 gué no & COMPels
& Ui,

Una sefiofa va & consular a un méadios sobré una
infeccitn que ke parecs basimnts banal, El medico &
inarropa ampllamanta anies de axaminara. ENle
oonbasta, pof BUpLESID, A s pregunias, pero, en &l
fonda, ;Qué pensand’

A, “Ensu lugar, yo SoMenzars por NEcer 8l axmman
¥ pragunbaria después,”

B. "Bl deba mbantar concost & gus circunstancias
adquin estn anfermeded "

€. “Esth bien que me hage preguntas, parm hay
algunis an s que i Ve relackin ninguna can
Io qua yo tenga,”

C... tane que contratar empleados de oiicina y disponae
de poco ampo. | Cud malods ampleara?

A, Tanweruna enrevisia con los canddaios,
B, Exarninar cods cLmiculum via ¥ sus refansncias,

£, Hacerlés una prusba prictica sn ol trabij.

El major raprasanisnte del personal s aqual que...

A, 88 un busn Negocianor.
B, esid corvencito oe ka justicia de B reclamacion.
€. @sld blen integrade con o pensonal.

La safora D, irata indtiimente de haoer que coma
su hije de eineo afios; 48t 56 rasiste vislanamsms,
L0 hard alla?

A Forzaro a comar considerands qua el nife i
haca por capricho,

B. Hacerls un pequefc chantaje del tipo:
SDiamuastn @ mimd gue eras busno y qua la
quiares®,

C. Dajar al nifio, pensarkio que comerd mis en ka
siguiania comidn.
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Sa habla frecuaninments del respato o liss “reglas dal
juapa®, En ganaral, & trata de...

A, una dsposicidn prolunda, estable y claraments
dafirada.

B. |asceptacidn & desempefar an cadi instames &l
paps que conviens,

G, Unasumiskin Snoems & ES cosiumbres oa un gnipao.

E... quian e aficionado @ hisser reparaciones por si
Frigrn, deckis tapizar un silén valloso, Cuande llega a
la mited de Bu tabajo se da cuans dé gue coma al
poligns de irecasar an suinems,  Cudl sen s decksidn?

A, Confiar al sldn & un espacialisia que realizard

un rabajo mpacabda,

B, Dashacer ko gua ya ha hacho ¥ comenzar oire
vl desde Cero,

i, Do duraie unces ol 5L im0 fas fsspnencenn
puanc eglé &n mejones condiciones.

... vl @ i e vBSERGEONSE GON S mujer dunants los diss
da Semana Sanle. Previendo ln afluendis de vijanne, e
comprids con anticpacidn ios boleos de autobls, Saken
o0 Sis CasA & |6 hora justa, pen un ambotaliamiento
a0 o8 alrededares de la terminal los hace perdar &l
autabis, jCome cree usted qua reaccianard?

A, "Siempre pasa lo mismo, 5 hubleres estado
proparads anies no hubar ccurmdo eso,”

B, “So han fastidaco |as vacesionas... Mo lengo
ganas de vialar de pee an el siguiente sutcbus.”

€, “pChed levamos & hacer Yoy a devobéar ios boletos
¥ NOS quedaremas an casa,”

A 8u julcio, s MEVONa 8 108 Tracasos son delidos &. .

A, incapacidad,
B. coincldencia de creunstancias negativas.
C. ialas ooasionales.

F... ancangd un relrgerador. En su ausencia, o dajan

con &l consarje. El ampaque estd estropando, por k.

cual el mefrigerador ha sufrido algunos dafos, F...

diescidia poner N ques Bnbe (oe semvicios de antrega,

4 Da oued foamna se componand '’

A Escrivird a ko ciledos sardicios conseranda una.
copla de la certa

B. Ird parsanalmans & reclamar,

C. Rogard a ung de sus amigos, emplaads on ssa
CaSE, qua inBraenga.
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Con ocesion de un viaje organizado, B, .. s encuenira
COnN persanas que no conoca, Al cabo da unos dias sa
da cuenla de que la mayora da las parsonas be ianan
paca simpatia, [ Como cres usied qua raaccionara ¥

A Letienesincuidade, porgue para & ko importanie
&3 qQue el viaje estd bisn organtzado y que el
fuia sai aficaz.

B. Esti un poco molesto y trata de hacer un
sstuarzo para rasuliar mas Simpdtico,

€. Estole armarga, en parte, 5us vacaconss v se
prepone qua, para la prdxima ccasion, se ird con
BUS @TIGOE,

H... hace un visja con algunos eminos. Una tands &
Qrupo S8 separs despuss de heberse puasis de acusmo
&n la hora para 13 salide. & lo lampe de esla farde,
A... descubre un manumeanis gue ke intarsa mucho
visitar, pare, sl lo hace, le sard Imposbile llegar a la
cita, &0us hara?

A Hace la visita praqus piensa que no Tendrd ya
ooEsiin o voher B 8S1E lUQAar y que de fodas
maneras habrd otros gue llegardn arda lambisn,

B. Fenuncia & esia visita parque le parece mes
Imparianie no hacer esparar a los daméds.

C. Trata de anconirar a sus amigos para
parsuadivlos de gue hagan la visla con &, aun
& riesgo de desangarizar la Ulima parte del viaja,

LCudl de mstas actividades profasionales s parese a
usted la més envidiabile?

A Gerents de und pequelia amprasa.

B. Director adjunta da una empresa Infemacional
C. Asasorcisntifico da aho nival,

Disbido & un accidenta que ha causado la muere de
los padres da un nifio pequafio, J... tlene que
encargarse del nife de mansa definitiva. § Cudl serd
I actitud mis probable que tandra a asts respecta?

A, Tems verss obligads 8 revisar su sistama de
educAstn

B. Caonfia anal buen cardcter del nifio.

C. Buscactras attemativas para el nifio.

Lin amigo progone & T... levena &0 su velen para
hacer un paquefia viaje. T... nunca ha practiceda la
navegacitn avela. ; Oué cres usted que decidird?

A Acepler, pensando que podrd desermvolvarss bian

B. Arreglarselas para fomar antes algunas clasas
e nanvegaciin 8 vala.

C. Mo acephar, anta & tamor de sar una molesta

P&ra BU EMiga,
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... va hacia el lrabaje por su caminge habitual, Una
camaonata de repans 1o blequea duranie un busn raio
an una calle astrecha, & juicio de usted Jqud serd
o més desagradable para M...7

A, Leperspactia de lkgar con natneso & su despacha,

B. Elhadudehwmmmpuﬂmmrsa
nihacer nada.

. Log logques de claxon —indtiles- de otros
sutarmovilisias,

... rabiaja Sn una empresa para ks que daba afechuar
fracuentas desplazemientos. Acoslumbra hacer dos
horas de atletismo Iodas las semanas an una sesidn
dg entransmento coecive. A juicio de wsied, jcual
&= U actiud en &l cursd de asta sesdn?

A Insigte an cenas espacididades que le pemitan
manbanens g busng foma, )

B. Realizslodas lag actividadas propussies, pen
sin eslorzarse demasiado, porgue tiene un
trabaje cangade,

C. Se entrega a fonds v frecuenismante Terming
apotado, pargue no concits & deporte de oira
MarErE,

Segun su cribeno, poudl 65 la ventals da tener un perr
&h un departamanio de la clucad?

A, Pemmite santirsa menos solo.

B, Favorecs la ocasiin 0o caminer un poco cads
dia paseands & pemo,

€ igila el dapartamants.

En & franscurso de una reumidn en que S,,, 58 ha
ancOnracs Con amigos, Be propone laminar la velada
&N 5U CES8. Al entararse, &2 une & ellos una parsona
que & manbanis alejeda del grupe v a e gue él astima
pocn. ;Cusl sard e meccitn da 5.7

A, Pinsa gue, despuds de lods, lendrd ocasicn
e CONGCET Major 8 esta persana.

B. Estimendoqueea ha imiledo a s misma, no sa
ocuperd de ella en loda la noche,

C.  Lementa haber hablado demasiade sio.

El diractar de un cantro de rahakilitacion de
dalincuentes debe contratar a un nueva educadeor, (A
Gl de estas cualidades dard mas importancia?

A Earirregprochable v peder sarvir de modalio,
B, Tenerbuenos conocimantos pedagégicos.
C. Saberescuchar,
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Segun su opinkdn, Lqué es mds impodante en una
persona que da una fiesta?

A, Pormitir a todos expresarse,

B.  Invitar a personas que puedan coincidir con sus
interasas,

C. Culdar da que & nadie le fakte nads,

A... debe exponar un proyecto a un companero que
no conoce, Para que A.... pueda hacerse comprandar

por suinterlocutor, es prefenble que. .,

A, sepa cudl es su formacion académica,

B. conozca sus anlecodontes,

C. lea al nforme sobre un trabajo hecho por su
compahern.

- 51 wvlera que hacer algdn reproche a la profesidn

miédica, ,cudl escogeria?

A, Noconsagra suficients tiempo a cada enfermo,

B. Dademasiada imporiancia al dnero,

C. Utiiza & menudo un vocabulario
incomprensible,

N... Senae que escoper un plan de formacion para las
personas de su Departamento, Desearia una
formacion interesanta para todas, pero, a la vez, eficaz
y rentable. jQué slegird?

A.  Un plan organizado en funcién de las
necesdadas dol Departarmnento y en ol que todas
las fases estén definidas de antemanc.

B.  Unplan que tenga en cuenta a cada pasciparte.

C. Un plan que Incluya de manera regular
axamenas de control,

M... estd andermo del higado. Sin embargo, un amige
lo llama para invitario & comer, precisando que le ha
preparado su platillo favorito. Suponiendo que este
plato estd contraindcado para & en este momanto,
LCudl serd la reaccidn de M...7

A, Aceptar la nvitaciin pensando que por una vez
no hard caso de su régimen.

B. Proponer que se aplace esta inacion para mis
adalante, cuando acabe su régimen.

r
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M... no esta satisfecho con la Seguridad Soclal. Lo
que mds le desagrada es,

A. o absurdo de algunas dsposiclones de esta
M. Y -

B. la gran dificuitad de atenerse a la complejidad
do su reglamentacion,

C. la faha de atencidn a aspecios que &l cree
fundamentales.

N... ha decidido consagrar una parte de su tiempo
fbre a ayudar a las personas de la tercera edad.
Existon vanas posibilidades. ; Cud eleqird en Gitimo
lugar, cuando no hay otras altemativas?

A.  Acompafiar a las personas ancianas durante loe
pasecs,

B. Visitar a una parsona mayor cada semana.

C. Hacer colectas para la construcclon de un hogar
de ancianos,

Entre los sigulentes argumentos publicitarios, ,cuél
tane més probabiidades de influr an el pdblico?

A, Elmuestrana,
B. Eleslogan,
C. Eltestimonio de *una estrela”,

En el transcurso de un vige en tren, D, .. 88 encuertra
en un comparimento abarrotado. Su vecino fuma y
el humo le molesta mucho. Ya le ha rogado que
dejara de tumar, sin resultado, , Qué hara?

A. Pedir el parecer de otros viajeros del
comparimento,

B.  Abrirlaventana.

C. Hablar de nuevo con su vecino con el cbjelo de
convencario de que deje de fumar,

El director del deparfamento de una empresa de
productos alimenticioe desea lanzar al marcado un
nuevo poetre. Dispone de un presupuesio que puode
repartir en los tres conceplos que se citan a
continuacion. J En cudl de ellos emplears mas dinero?

A, Enestudios de mercado para conooer 108 gustos
de los futuros compradores.

B.  Enpublcidad para dar a concoer su producto,

C. Enla irvestigacion de envases y presantacidn
dol producto.



... toma parte on una discusion muy animada, en el
triw15cureo de la cual sus opiniones son muy atacedss,
Entre las actitudes sigulentes, Lcudl serd In que
m’ Martip i

A
o
c

Tratar por todos los medios de convencar a los
demas

Divertirse simplemente en el juego de la
disousidn,

Dojarse convencer cuando ves que sus
posiciones son poco detendbles.

u Cuando usted va & un restaurants, ,qué Bpo de pisto
prafiere?

A

B.
c

Uno que ya concos y que lo gusta de modo
ospecial

La especialidad de la casa.

Un plno andioo que usied desconooe on absokto,

Daspuds do un naufragio, C... Saga 50l0 & una sk
desiena, £l oma oo muy sgradable y la vegetackin
lo permitird encontrar of almenio necesar. ,Qud es,
o % modo de ver, lo que probablemente e planteard
menos problemas?

A, Eloardctor nuevo e Ins6io de la stuacidn,
8. Lasolednd

C. Lafahta de algunos atractivos de la vids ameror,

J... dirflge una Importante firma de aulomdavies. Puede

encoger entre varas politicas comerclales, ,Cudl

ologird?

A Orentar sus esfuerzos parn saon o vez en
cusndo modelos especiales,

8. Buscar los olectos de moda y stender & una
clientola particutar.

C. Ofrecar da manera regular modelos oldsioos.

FIN DE LA PRUEBA.
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