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RESUMEN EJECUTIVO

El presente trabajo de Tesis cuyo titulo es “Foatioh de un plan de mejoramiento
integral para la empresa “La Casita de Chocola@jto, Provincia Pichincha”
representa al analisis desarrollado en esta peqndfatria, en cada una de sus areas
para luego poder identificar las necesidades yammientos de cada una de ellas, de
manera que se pueda optimizar los recursos y abdfingencia en sus procesos.

Actualmente hemos sido participes del incrementon@gocios unipersonales en la

ciudad, y en bajo porcentaje en cuanto a sociedagesjueias industrias.

Debido al bajo apoyo a la produccién nacional seviseb que empresas con gran
trascendencia han interrumpido sus actividades quanto la situacion politica y

econdémica no permite que las empresas sigan en@uyge en afios anteriores.

A pesar de ello hemos visto que también existenresap que crecen diariamente sin
dejar que la situacion afecte a sus actividadesjocexplicacion que refuerce esta
afirmacion es que estas empresas ejercen susdackd bajo una planificacion

estratégica, la misma que es revisada continuanpanéeconocer la situacion actual de

la organizacion, los objetivos logrados y las matasmplirse en un periodo de tiempo.

Para el desarrollo de este estudio se ha establetido capitulos; el primer capitulo
detalla los conceptos de planificacidn estratégicsus componentes de manera que
facilite el desarrollo de la misma al momento diécagdo a “La Casita de Chocolate” y
hacerlo mas entendible en cuanto a su uso e inmgtataPor cuanto en toda
organizacién es imprescindible que cuente con uife en donde se identifique la razén
de ser de la empresa, los valores con los queabajdr; los objetivos a alcanzarse por
medio de las estrategias planteadas de manerangioenga conjunta permita lograr la
mision de la empresa en un lapso de tiempo. Comtajgeimportante se tiene que no
existe un periodo de tiempo limite para modificarplaneacion estratégica en la
organizacién, sino que sus directivos pueden hacedd la manera que creyeren
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conveniente, tomando en cuenta los cambios comestanie se dan en el entorno y
generando alternativas oportunas y certeras.

En el segundo capitulo trata de la informacion alerhpresa, tomando en cuenta un
andlisis interno y externo; en el analisis intedescribe los beneficios que tiene este
producto al momento de ser consumido, ya que exisgtudios que identifican al

chocolate como un alimento beneficioso para ladsdéh ser humano.

Se explica mediante un grafico la forma en la qoera la empresa y la relacién que
existe entre areas, la infraestructura indicandoacee encuentra distribuido el espacio
fisico de la empresa. Se identifica los factoreg fprman parte de una imagen
corporativa de manera que tanto su marca, nombgmtipo, eslogan, etc., sean
reconocidos por parte de sus clientes y de la dadieSe ha desarrollado el tema de
clima organizacional en donde cada uno de sus coempes ha ayudado a la empresa a
identificar su situacion actual y proponer las megonecesarias para lograr un canal de

comunicacion firme y mejore las relaciones labaale

En el anadlisis externo se lo ha dividido en Mictoemo y Macroentorno, como
Microentorno se ha realizado un analisis de lascciinerzas de Porter aplicadas a la
organizacion para poder identificar a los nuevompmetidores, clientes, proveedores,
competencia y productos sustitutos. Asi como tamlzéarrera de entrada con la que
se identifica y puede tomar ventaja de ella franles negocios similares existentes.

El tercer capitulo detalla la ingenieria de losdpicios, ofreciendo una descripcion
técnica de cada uno de ellos, el estudio de laas&ae conforman a “La Casita de
Chocolate” identificando las funciones y actividadpie se ejecutan en cada una de
ellas, se desarroll6 un andlisis de cada uno depsusesos por medio del uso de
Flujogramas, adicionalmente se ha establecido wjarraxplicacion mediante la fusion
de los diagramas de procesos y de los tiemposjaddramaquina con el fin de
encontrar algun tipo de optimizacién que pueda ayada empresa a mejorar su trabajo

y a reducir sus recursos.
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En el cuarto capitulo se establece la propuestangfjeramiento, estableciendo una
mision, visién, valores, objetivos y estrategiaafigadas en un mapa estratégico para
una mejor visualizacion e identificacion de losativps a cumplirse en cada afio durante
la planeacion estratégica. Se establece un maruabrthas y procedimientos generales
para mejorar el desempefo de los trabajadores maeddetalla el uso de uniformes,
manipulacion de productos y herramientas de pradoncetc. Se desarrolla los planes
tacticos y de accion mediante los cuales se est&blgna guia mas clara para conseguir
los objetivos planteados durante un lapso de tierfg® mismos que son graficados
mediante diagramas de Gantt detallando la activalddvarse a cabo y el tiempo de
duracién de la misma. Al ser un proyecto de mejaata se ha enfatizado en las areas
de comercializacion y produccion ya que de ellggedde que se genere un mayor

ingreso para la organizacion.

En el quinto capitulo explica sobre la evaluacibanémica de la propuesta que es en
donde se ha detallado los bienes en los que esarergue la empresa invierta, para
mejorar sus resultados, en este capitulo se ddaalbs estados financieros de la
empresa, en base a la inversion propuesta sumadacsiduacion actual, igualmente se
presenta un punto de equilibrio identificado pats suatro lineas de productos
respectivamente, ademas el analisis de los indieaddAN y TIR de manera que

permita conocer si el proyecto a desarrollarseaeisble 6 no, en base a la situacion del

pais, como lo es la tasa de inflacién, riesgo, gaés

Después de tomar las consideraciones necesariaa determinado la factibilidad de
poner en marcha el presente trabajo, por cuantoekdtados que arrojan los estados
financieros son atractivos para la empresa, en dasetrabajo constante y responsable.

De manera que le permita trascender a lo largtetapo y mantenerse en el mercado.
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INTRODUCCION

“La Casita de Chocolate", es una pequefia indugtrea se dedica a la produccion y
comercializacion de alimentos de dulce enfocandosgalletas, chocolates, tortas y

bocaditos, para toda ocasion.

Esta empresa con innovaciéon y entrega constanta exejora de sus procesos y en la
calidad de sus productos ha conseguido ser un@sl@dgocios preferidos por sus
clientes, dando importancia a sus expectativastogu®piniones y sugerencias, de
manera que se sientan satisfechos no solo en sladiababor o textura, sino por el
servicio adicional que reciben, es decir, la asaeste los clientes internos al momento
de comprar, la entrega oportuna de sus pedidasmbkbilidad y flexibilidad para la

solucion de problemas, etc.

“La Casita de Chocolate", tiene muchos factoreslgyermitirian crecer en el mercado,
para lo cual es importante que cuente con unafigacion estratégica, que ayudara a
identificar el origen de sus problemas actuales aléernativas para la solucion de los
mismos, analizar el alcance del cumplimiento demasas propuestas, que pueda estar
preparada ante cualquier adversidad, de maneraugaa tomar decisiones proactivas y
acertadas, aprovechar las oportunidades que ldebehentorno y fortalecerse en el

mercado.

En el futuro, su meta principal es crecer y mamsnen el mercado, mejorando e
innovando constantemente sus productos, consenasds clientes actuales y llegar a
sus clientes potenciales. Contrarrestar la amedazk competencia, incrementar su
gama de productos, tener mas alternativas de yeméaesta manera poder incrementar
sus ingresos, asi como también generar mas plazaiatwhjo y tener un alto grado de
reconocimiento por parte de la sociedad, utilizarlds diferentes herramientas

administrativas.
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CAPITULO |

PROCESO DE PLANIFICACION ESTRATEGICA

1.1 CONCEPTO DE PLANIFICACION ESTRATEGICA

La planificacion estratégica, es un proceso quengia con el establecimiento de
objetivos organizacionales, define estrategias litipas para lograr estos objetivos y
desarrolla planes detallados para asegurar la imgaign de las estrategias y asi obtener
los fines buscados. También es un proceso paraidegiticipadamente qué tipo de
esfuerzos de planeacion debe hacerse, cuando y re@timarse, quién llevara a cabo y
gué se hara con los resultados. La planeaciéndgita es sistematica en el sentido de
gue es organizada y conducida con base en undagantendida.

La planeacion estratégica es planeacion a largpoplgue enfoca a la organizacion

como un todo. Es decir incluye a todas las &reasqgoforman la organizacion.

1.2 VENTAJAS DE LA PLANIFICACION ESTRATEGICA EN LA EMPRESA

* Minimizar los recursos que se necesitan para obtenenivel especifico de
rendimiento.

« Maximizar el rendimiento que se puede obtener eoarsos disponibles.

* Tener un mejor equilibrio entre los costos (recsirsonsumidos) y los beneficios
(resultados}.

* Ayuda a establecer objetivos especificos claro®yigos para toda la empresa, para
alcanzarlos con eficiencia y eficacia, a travébodelanes de trabajo.

* Reduce los niveles de incertidumbre que se puetksemtar en el futuro, mas no

los elimina.

! GOMEZ, Guillermo Planificacién y organizacién estratégica empreshridc Graw Hill, México,
1994, p.56.



Propicia una mentalidad futurista, teniendo méasowi del provenir y afan por

lograr y mejorar las cosas.

» Condiciona el organismo social al medio ambienterex.

» Establece un sistema racional para la toma deidees evitando la improvisacion
0 la intuicion.

* Reduce al minimo los riesgos e incertidumbres yowwmha al maximo las
oportunidades, aclarando las consecuencias decai@madministrativa.

* Disminuye al minimo los problemas potenciales ypproiona al administrador
adecuados rendimientos de su tiempo y esfuerzo.

* Maximiza el aprovechamiento del tiempo y los regsy®n todos los niveles de la
organizacién, de manera que pueda alcanzar susvobje

* Hace que los empleados conozcan perfectamenteesgoéque se espera de ellos y
les da una oportunidad de tomar parte en las deeisia que se lleguen.

» Proporciona los elementos necesarios para llegaba el control.

* Elevar el nivel de éxito organizaciorfal.

1.1.2 CONSECUENCIAS DE LA FALTA DE LA PLANEACION ES TRATEGICA

» Excesivas situaciones imprevistas.

» Falta de guia de accion clara y precisa.

» Peligrosa vision a corto plazo.

» Falta de criterios para decidir las inversioneastgs a realizar.

» Falta de control.

* Inadecuada preparacion de los administradores &rimnde planeacion estratégica.
» Excesiva vaguedad de los objetivos de la emprégaado de resultar inatiles.

» Insuficiencia de la informacién destinada a la etabion de planes de accion.

» Ineficaz realizacion de las revisiones del planagsgico.

* Insuficiente vinculacién entre la planeacion esfyata y el control.

2 RODRIGUEZ, JoaquirGémo aplicar la planeacion estratégica a la pequgfiaediana empresa
Quinta Edicion, Editorial Thomson, México, 2000§.

2



* Imprecisa identificacion de las unidades de negocio

Resultados de la falta de planeacion
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r_] | \f|9|on a corto | (

| Tdcacdon | U J |

— T N =
|De.ip .G."ijh,co ( ecroer::;::scbas \(‘
| ) \ muitipies /

Fuente: Guillermo GomezPlanificacion y organizacion estratégica empreshrip94.

La incapacidad para detectar y explotar determmaneortunidades (desperdicio de
oportunidades), le restaria potencial al desarrgllfortalecimiento financiero de la
empresa (desperdicio de dinero), lo que exigira theaspo para resolver las situaciones
conflictivas (desperdicio de tiempo).

La influencia de esas tres areas de desperdicamlepprovocar que la empresa caiga en
un peligroso circulo vicioso que pueda llevarlalimente a la quiebra y a su cierre. Es
necesario contar con el apoyo de consultores egem planeacién estratégica. El

gerente general tendra que hacer alarde de habitidea integrar los diversos planes



(tacticos y operativos) en un conjunto significatiyue responde a los intereses de la
organizacion en su totalidad (plan estratégico).

Los planes son la base del control, sin ellos éstamposible. En la planeacion
estratégica se debe integrar: al proceso de admagiGn total, estructura
organizacional, sistema de informacion administeatsistema de presupuestaciéon que
facilite el cumplimiento de los objetivos estraté, un sistema de premios en apoyo a

la estrategia y un método eficaz de evaluacionederdpeiio con base en los objetivos.

1.2 DIRECCIONAMIENTO ESTRATEGICO

La descripcion de la empresa, el enunciado de s&miy los estandares de conducta
constituyen el perfil de la organizacién y sus wedo Se espera que los mismos sean

compartidos y seguidos por los empleados, lo @pliere de una buena comunicacion.

Como punto de partida se imprimira y distribuiradetumento a los miembros de la
organizacién, la mision de la empresa debe comsergn la melodia de fondo de la
compaiiia en donde se debe buscar alternativagpdesax el mismo mensaje una y otra
vez. La filosofia que marcara la vida de la cofi@aebe ser entendida no sélo por los
empleados sino también por los demas interesadognéstas, analistas de inversiones,

el comercio, proveedores y client?s.

1.2.1 MISION ESTRATEGICA

La definicibn de la misién, es el punto de partidel sistema de Planificacion
Estratégica. Es una declaracion duradera del prtopds una organizacion, que la

diferencia de otras empresas similares, es unardean de “la razon de ser”

Es necesario que todas las organizaciones redaci@mpia mision por cuanto:

« Garantiza un propésito unanime en la organizacion.

¥ GARBETT Thomaslmagen Corporativa: Cémo crearla y proyectarBerie Empresarial, Bogota
Colombia, pags. 24 y 25



e Sentar una base o norma para asignar recursoodgalazacion.

» Establece una técnica general 6 clima organizakiona

» Sirve de punto focal que permita a las personastifd@rse con el propdésito y el
curso de la organizacion.

« Permite que los objetivos se puedan convertir aegtractura laboral que incluya la
asignacion de tareas, entre los elementos resgessibla organizacion.

» Especifica los propoésitos de la organizacion y daversion de los mismos a
objetivos, de manera que se puedan evaluar y dantos parametros de costos,

tiempos y resultados.

La declaracion de la mision sirve en los tres misele la organizacion:

1. Nivel Directivo.- La mision le es de utilidad para potenciar la cajzl de
respuesta de la organizacién ante las oportunidgdesse generan en las diferentes
dimensiones del medioambiente, con el fin de ewtstosas desviaciones hacia
negocios de empresa poco conocidos y con muchgotiedeteriorando las

utilidades y el desanimo del personal.

2. Nivel Administrativo.- Permite orientar sus programas de trabajo en uaectn
clara y conocida, mejorando el rendimiento de &xsursos (humanos, financieros,
materiales, técnicos) aplicados en la organizacidmgrar una mejor
interdependencia entre las diferentes &areas quedinan, desarrollandose un

proceso de colaboracion y entendimiento permanente.

3. Nivel Operativo.- Le facilita comprender su papel protagénico, endmcesos de
trabajo y la importancia que reviste su participadireativa en el desarrollo de su
actividad diarid.

* RODRIGUEZ, JoaquirCémo aplicar la planeacion estratégica a la pequgfiaediana empresata
Edicion, Editorial Thomson, México, 2005, p.150



1.2.2 VISION DE FUTURO

Es una proyeccion mas apreciada a largo plazoodamehtacion y sentido estratégico a
las decisiones, planes, programas, proyectos Yorasique se lleven a cabo en la

organizacion.

Importancia de la determinacién de la vision:

» Lavision de la empresa a futuro, expone de manedente y ante todos los grupos
de interés.

» Consolida el liderazgo de la direccion superiorpptendo enfocar su capacidad de
administracion, hacia el logro permanente.

» La visualizacion de la empresa a largo plazo, lrited oportunidad de sentirse
protagonista del proceso de cambio planeado.

* Proporciona fortaleza al personal, para aportandégor de si misma y le permite
evolucionar emocionalmente para consolidar su gwa® madurez dentro de la
empresa.

* Le imprime sentido a lo que hace cada empleadam ympulsa a realizarlo con

mayor calidad, independientemente de su jerarquia.

Es importante que se realice una revision periGaiegica de lo que se estd haciendo con
relacion a la vision que se ha concebido a largaql por cuanto se pueda observar el

grado en que los colaboradores perciben la existeledos factores siguientes:

* Orientacion y rumbo de la empresa.

» Capacitacion de liderazgo.

» Claridad en decisiones estratégicas.

* Motivacién e integracion de equipos de trabajo.
* Sentido estratégico a tareas operativas.

» Compromiso compartido.

» Participacion en el proceso de cambio.



* |dentificacion sobre una idea en comun.
» Conciencia de su papel protagénico.

* Entrega y orgullo de pertenencia.

Por ello se debe desarrollar una gran sensibilgl@ observar y comprobar en la

practica, si la definicién de la visién esta tedierel efecto esperado.

1.2.3 VALORES CORPORATIVOS

Los valores son la expresion de la filosofia engoiakconvirtiéndose en el eslabdn mas
alto de una cadena que desciende a través dedpésitos y las metas, para alcanzar
finalmente a los objetivos. Los valores son iddastractas que guian el pensamiento y

la accion.

La cultura corporativa y sus creencias vienen &lseretodo por el cual se comunican y
se hacen realidad los valores, los propositosyrlatas y los objetivos. Al tomar de
referencia estos puntos, se construye un camime éatmision y la vision que fue
creada. En consecuencia los principios y valorgsrsan la mision, vision y objetivos

corporativos que se lleven a cabo en una orgadizaci

1.2.4 OBJETIVOS ESTRATEGICOS

La fijacion de los objetivos implica, comprendernasion de la empresa y después
establecer metas que la traduzcan en términos etoscrDado que los objetivos
seleccionados se llevaran en gran cantidad detossos organizacionales y guiaran en
muchas de sus actividades.

El reto de tratar de acortar la brecha entre elltado real y el acordado impulsa a la

organizacién a ser mas inventiva, a mostrar urggpai mejorar su resultado financiero

®ldem., p. 154



y Su posicion como empresa y a emprender acciodssaspecificas en cuanto a sus

intenciones.

Los objetivos deben abarcar un horizonte tantor® @@mo a largo plazo, los objetivos
a corto plazo describen las mejoras y los resultadimediatos que desea la gerencia.
Los objetivos a largo plazo impulsan a los gereate®nsiderar lo que pueden hacer

ahora para aumentar con el tiempo la fortalezargselltado de la organizacion.

Caracteristicas de los objetivos:

» Orientados a resultados especificos.

* Realistas, alcanzables.

* Aceptables, para todas las areas funcionales elapaesa.

» Claros, faciles de comprender.

* Flexibles.

» Consistentes entre si.

» Capaces de crear un verdadero desafio.

» Susceptibles de ser controlados.

» Establecidos de manera tal, que fijen un resulttaice.

* Importantes (el logro del objetivo, debe justificar tiempo y los recursos que

habran de invertirse).

Objetivos Financieros.- Es necesario lograr un resultado financiero abémtale lo
contrario, la supervivencia de la organizacion ssavamenazada. Los objetivos
financieros se centran en indicadores:

1. Crecimiento de ingresos mas rapido.

Crecimiento de beneficios mas rapido.

Dividendos 0 utilidades mas altas.

Mayores margenes de beneficio.

o b~ 0N

Mayor rentabilidad en el capital invertido.
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Mayores flujos de efectivo.
Una estructura de ingresos mas diversificada.
Beneficios estables durante periodos de recesion.

Rendimiento sobre inversion.

Objetivos Estratégicos.- Los Objetivos estratégicos tienden a centrarse ekn

competidor y con frecuencia tratan de desbancapmlpetidor que es considerado el

mejor en una categoria particular, de manera gqneetee y mejore la posicién en el

mercado alargo plazo de la compaiiia.

© © N o g~ W DhPRE

Mayor participacion en el mercado.

Una posicién mas alta y segura en la industria.
Mantener y mejorar la calidad de los productos.
Costos mas bajos en relacion con los competiddags.c
Linea de productos mas amplia y atractiva.

Mejor reputacién con los clientes.

Reconocimiento por la innovacion de sus productos.
Capacidad para competir en mercados extranjeros.

Mayores oportunidades de crecimiento.

1.2.5 ESTRATEGIAS

A la estrategia se la puede definir como el paténobjetivos, los cuales se han

concebido e iniciado con el propdsito de darle @ard¢mnizacion una direccién unificada,

la estrategia pone los recursos (humanos, finaxi¢écnicos, materiales) en juego,

frente a los problemas y riesgos que plantea elaveederno.

Las estrategias son trascendentales, ya que:

La falta de estrategias puede originar que nogrefolos objetivos.



* Son lineamientos generales, que permiten guiaratasones de la empresa, al
establecer varios caminos para llegar a un detedninbjetivo.

» Sirven como base para lograr los objetivos y egdatdecision.

» Facilita la toma de decisiones al evaluar altevaatieligiendo la mejor.

» La creciente competencia hace necesario el estaiddeto de estrategias.

« Desarrollan la creatividad en la solucién de protals.’

Los principales aspectos directivos relacionados @ ejecucion de la estrategia

incluyen:

 Promover una organizacion capaz de conseguir guestlategia funciones con
éxito.

» Desarrollar presupuestos que destinen recursosuellag actividades internas
cruciales para el éxito estratégico.

* Motivar a las personas de manera que persiganbjesivms con energia, y de ser
necesario modifiquen sus responsabilidades y sduoba para que se adapten a las
exigencias que requiere la ejecucion de la esieatep éxito.

* Vincular la estructura de recompensa al logro dedsultados planeados.

» Crear un entorno laboral que propicie la implarta@xitosa de la estrategia.

» [Establecer politicas y procedimientos que apoyestiategia.

» Desarrollar un sistema de informacion y de elaborade informes que permita dar
seguimiento al avance que se consiga y se sup&ivissultado.

» Ejercer el liderazgo interno necesario para impusamplantacién y continuar las
mejoras en cuanto a la forma en que la estratstpaseendo ejecutada.

1.2.6 POLITICAS Y PRINCIPIOS

Es un lineamiento general para tomar decisiondablege los limites de las decisiones,

indicando a los gerentes qué decisiones se puedwr ty cuales no. Algunas politicas

®|dem., p. 220
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incluyen reglas; es decir, definiciones de mediegsecificas que se tomaradn en una

situaciéon dada. Las politicas son el camino quél@yara llegar a cumplir los objetivos.

Caracteristicas de las politicas

YV V. V V V V

Flexibles.
Faciles de interpretar.
Congruentes con los objetivos.
Constar por escrito.
Se deben dar a conocer.
Ejemplo, de las politicas que va a tener la empyasase dan en las distintas areas
son:
» Compras
 Atencion al cliente

* Personal

Requisitos que las politicas deben cumplir:

El uso de una politica debe contribuir al logrdaieobjetivos y debe ser formulada
partiendo de los hechos y no de las reflexionesopates y menos de decisiones
oportunistas.

Una politica debe permitir ser interpretada, noedelercibir un procedimiento
detallado.

Los pensamientos del que la concibe y las ideasatgknido de la politica deben
estar condicionados por las sugestiones y reaccidaeuienes seran afectados por
la politica.

Siempre que sea necesario cubrir condiciones patlas, deberan establecerse
politicas; pero debe tenerse mucho cuidado dereyi se empleen rara vez, si es
que usan.

Cada politica debe ser expresada con una redactada y precisa, que sea

completamente entendida por todos los interesados.
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» Todas las politicas deben conformarse a los fax®xternos, tales como las leyes y

reglamentos de interés publico.

1.2.7 ANALISIS FODA

Este tipo de andlisis representa la interacciéredas caracteristicas particulares de la
empresa y el entorno en el cual éste compite. Blissh FODA tiene multiples
aplicaciones y puede ser usado por todos los sivdgela corporacion y en diferentes
unidades de andlisis tales como producto, mercadogducto-mercado, linea de
productos, corporacién, empresa, division, unidarhtégica de negocios.

El analisis FODA debe enfocarse solamente hacifatisres claves para el éxito de la
empresa. Debe resaltar las fortalezas y las dab@sl diferenciales internas al
compararlo de manera objetiva y realista con lapsiencia y con las oportunidades y

amenazas claves del entorno.

Este analisis pretende aislar los principales probs que una organizacion debe
afrontar por medio de un analisis detallado de caede los cuatro factores.

1.2.7.1 AMBIENTE EXTERNO

El propdsito de una auditoria externa es elabamarlista finita de oportunidades que
podria beneficiar a la empresa y de amenazas dpegidesludir. La auditoria externa no
pretende elaborar una lista exhaustiva de todogaldsres que podrian influir en un
negocio, su proposito es identificar las variabltégve que prometen respuestas

procesables.

“La Casita de Chocolate” como empresa debe teneapacidad para responder en
forma ofensiva 6 defensiva a los factores, formidarstrategias que le permitan

’ Anélisis FODA 2008, www.deguate.com/infocentros/gerencia/mercadk18.htm
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aprovechar las oportunidades externas y reducmialmo las consecuencias de las

amenazas potenciales.

1.2.7.1.1 AMENAZAS Y OPORTUNIDADES

Amenazas.- son aquellas situaciones que se prasentel medio ambiente de las
empresas y que podrian afectar negativamente, dadildades del logro de los

objetivos organizacionales.

Oportunidades.- aquellas situaciones que se peesegnt el entorno y que podria

favorecer el logro de los objetivos organizaciogale

1.2.7.2 AMBIENTE INTERNO

Las areas funcionales de toda organizacion tiertalézas y debilidades, las mismas
que son diferentes de otras en cada una de las dmeda conforman, los objetivos y
las estrategias se establecen con la intencidamleabzar las fuerzas internas y superar

las debilidades.

1.2.7.2.1 FORTALEZAS Y DEBILIDADES

Fortalezas.- son las caracteristicas propias denf@esa, que le facilitan 6 favorecen el
logro de los objetivos organizacionales.

Debilidades.- Caracteristicas propias de la empmsaconstituyen obstaculos internos
al logro de los objetivos organizacionales.
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1.2.8 PLANEACION TACTICA

Consiste en formular planes a mediano plazo qugao en relieve las operaciones
actuales de las diversas areas funcionales deydaiancion. El periodo de los planes a

mediano plazo es de dos a cinco afios.

Caracteristicas de la planeacion tactica:

» Coordina las funciones importantes del organismo.

» Su realizacién se enfoca a mediano plazo.

« Identifica los medios necesarios para lograr Igstolms.

» Los encargados responsables de la formulaciontde pknes, son los principales
gerentes.

* Un conjunto de planes tacticos soportan y compléameun plan estratégico.

* Los planes tacticos estan sustentados en valoreslogtivos que subjetivos.

« Lainformacion necesaria para este tipo de plasgegenera de manera interna.

* El nivel de incertidumbre en un plan tactico, tierddisminuir.

» El desarrollo de planes tacticos, tiene su marcaeferencia en la planeacion
estratégica.

» Facilita y estimula la evaluacion de las actividafiecionales de la empresa.

1.2.8.1 ELEMENTOS DE LA PLANEACION TACTICA

Cuando la planeacion estratégica responde a lgarnutees:
« ¢ Dobnde estamos ahora?

e ¢A dbnde deseamos ir?

La planeacion tactica contesta:

e ¢Como llegamos alla?

® RODRIGUEZ, JoaquinCémo aplicar la planeacion estratégica a la pequgfiaediana empresata
Edicion, Editorial Thomson, México, 2005, p. 111.
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TablaN®1

Elementos de la planeacion tactica

PLANEACION

TACTICA

ELEMENTOS DE LA PLANEACION TACTICA

Son experiencias cuantitativas 6 cualitati

vas

de los resultados, que esperan lograr las areas

funcionales en un periodo de mediano pla

70

Constituyen el conjunto de acciones qug se

implementaran para el logro de los objeti
funcionales establecidos

0Ss

Son las actividades que se realizaran para

lograr los objetivos establecidos y segui

ran

una secuencia cronologica, determinando y

especificando la duracion de cada actividgd

Esquemas que definen en términos

monetarios, la secuencia y forma en que se

obtendran y se asignaran los recursos

necesarios, para alcanzar los objetivos.

Fuente: Joaquin Rodriguezz6mo aplicar la planeacion estratégica a la pequefimediana empresa

2005.

1.2.9 PLANES OPERATIVOS

Suministran los detalles de la manera como se zdcan los planes estratégicos.

Caracteristicas de la planeacion operativa:

Se enfoca en actividades especificas de la orgadiza

Constituyen el soporte de planes tacticos. Pooinun es a corto plazo.
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* Fomenta la participacion del personal en el establento de metas.
« El grado de incertidumbre es menor que en otrodgplanes.

« Se convierte en un medio para evaluar los residtddda empresa.

1.2.9.1 ELEMENTOS DE LA PLANEACION OPERATIVA

Tabla N° 2

Elementos de la planeacion operativa

ELEMENTOS DE LA PLANEACION OPERATIVA

Son expresiones cualitativas 0 cuantitatiras
|

de los fines que desea alcanzar una unjdad

OBJETIVOS .
organica en un periodo a corto plazo

Constituyen una sucesion cronologica y| la

manera de ejecutar un trabajo, encaminado al
, PROCEDIMIENTOS _ _
PLANEACION logro de un fin determinado
OPERATIVA

PROGRAMAS Describen los pasos que realizara alguna de
OPERATIVOS las unidades de un area funcional de la

organizacion.

Fuente: Joaquin RodriguezZ6mo aplicar la planeacion estratégica a la pequefimediana empresa
2005.

°|dem., p. 123
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1.2.10 INDICADORES DE GESTION

Los indicadores de gestion son uno de los agemtiesndinantes para que todo proceso
de produccion, se lleve a cabo con eficiencia gaefa, es implementar en un sistema
adecuado de indicadores para calcular la gestiaradministracion de los mismos, con
el fin de que se puedan efectuar y realizar loscautbres de gestidn en posiciones
estratégicas que muestren un efecto optimo en diame y largo plazo, mediante un
buen sistema de informacion que permita compradmmdiferentes etapas del proceso

logistico.

De tal manera se entiende que los indicadores st&geueden ser valores, unidades,
indices, series estadisticas y entre otros; es, dpe@ es como la expresion cuantitativa
del comportamiento o el desempefio de toda unaiaegadin o una de sus partes, cuya
magnitud al ser comparada con algun nivel de refégie puede estar sefialando una

desviacion sobre la cual se tomaran acciones ¢mas® preventivas segun el caso.

De igual modo hay que tener presente que los iddiea de gestion son un medio y no
un fin, ya que el indicador es un apoyo para sef&n se encuentra la organizacion.

Es un indicio expresado numéricamente o en form&aheepto, sobre el grado de
eficiencia o eficacia de las operaciones de ladadti una dependencia o un é&rea. El
indicador compara dos cifras o datos. Con baseaiénterpretacion se puede cualificar
una accion y orientar analisis mas detallados snakpectos en los que se presume
desviaciones. El indicador facilita el control yaeitocontrol y por consiguiente la toma
de decisiones, en la medida en que sea posibleiaedalos con cantidad, calidad,
costos, oportunidad y productividad.

1.2.11 EVALUACION DEL PLAN ESTRATEGICO

La evaluacion constituye un elemento esencial, ymrgermite conocer la medida

(valor) y el modo en el que se van alcanzando Ibgetiwos. Esto identifica
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incongruencias, desviaciones, deficiencias, incumehtos y diferencias en el
desarrollo y el resultado de las acciones y has#j@adoptar las medidas correctivas a

que haya lugar.

La evaluacién mide los siguientes aspectos:

» La contribucién efectiva al cumplimiento de loseihjos.

» El apego a los programas establecidos.

» El uso 6ptimo de los recursos (humanos, financjenaderiales, tecnoldgicos).

» La existencia y operatividad de instrumentos adstiaiivos, que posibiliten la

accion de la direccion superior.

Aspectos que indican la importancia de una revigiéaaluacion de un plan estratégico:

« Mantener en la mente lo referente a la declaradénla mision y de
determinacion de la vision.

* Asegurarse de que las actividades cotidianas seasistentes y apoyen la
mision y la vision.

* Recordar quela planeacion estratégica es un “psbcesntinuo y no un
“‘evento”.

» Enfocarse en aspectos del plan estratégico a f[dago que necesiten abordarse
inmediatamente o en el futuro cercano.

* Asegurarse de que las disposiciones de la planea&odica estén relacionadas
directamente con la planeacion estratégica y snesimpliendo de manera
oportuna y con eficacia.

« |dentificar circunstancias que puedan requeriral@ar y posiblemente cambiar
el rumbo estratégico.

» Identificar informacion nueva que necesite inclelien el andlisis de aspectos
criticos, en especial informacién que puede origmadificaciones en algunos

de los planes de accion y de los objetivos esiigg

18



CAPITULO Il

INFORMACION DE LA EMPRESA

2.1EL CHOCOLATE

2.1.1 Etimologia

La palabra chocolate hace referencia a una «besipamosa hecha de cacao» y cuyo

significado literal es agua agri4.

El cacao proviene del arbol del Theobroma, queregg, significa "Alimento de los
Dioses” De esta planta, existen 22 especies, deukss la unica que se cultiva para la

produccién industrial y comercial es el Theobronag#® L. **

Su fruto llamado cominmente mazorca, puede seeddarjada hasta casi redonda. El
namero de semillas 6 almendras por mazorca es d@atd 70 segun las especies. Su
longitud por semilla puede variar de 15 a 30 mnaneho de 8 a 20 mm y el grosor de 5
a 15 mm. Constituyendo la materia prima fundatalepara la elaboracion del

chocolate.

www.directoalpaladar.com

Historia del chocolate2006, www.zchocolat.com/z34/chocolate/chocolaséghia-del-chocolate.asp
YE| cacag 2007, www.saberesysabores.com.ar/cacao.htm
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El periodo comprendido entre la fecundacion y launez del fruto va desde los 5 hasta

los 7 meses. El peso promedio de una mazorca430dgramos.

www.educar.org/.../Cacaol/index.2.jpg

www.esacademic.com/.../83/Semillas_de_cacao.jpg
2.1.2 Descubrimiento del cacao

La planta de Cacao, es originaria del Nuevo Muhds.primeras culturas en saborear el
cacao fueron los Olmecas (1500 a 400 A.C.), losad4800 A.C.) y los Aztecas (1400
A.C)).

El conquistador espafiol Hernan Cortés después Herlbasaboreado al lado del

emperador Azteca Moctezuma, lo lleva a la cortesigafia en 1528 y la adapta a su

gusto afadiendo cafa de azucar, vainilla y canela.
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En 1765, América descubre las virtudes del cacadegde entonces luego de

transformarlo se lo ha ofrecido a la sociedad pasadiferentes fines.

2.1.3 Importancia del cacao

» Solia ser una bebida preferida de las realezas pgestratos mas altos de la
sociedad, por su aroma y sabor.

« Las semillas de cacao eran utilizadas como unidadetaria y como unidad de
medida.

* El resultado era una bebida sumamente energéticatambién muy amarga y
picante.

e Su consumo era considerado como un privilegio vasler para las clases superiores

y para los soldados en el curso de las batallas.

El chocolate es un producto obtenido de la plartaatao a la cual se le agregan otros
elementos tales como: manteca de cacao, azudae, featas secas o diferentes sabores,

ademas es utilizado para la preparacion de innuniesraostres.

Considerado como un elemento muy noble, su traiegjoiere prolijidad, conocimiento
y paciencia ya que es al mismo tiempo delicadobed®r tratado de manera adecuada

para obtener los mejores resultados.

El chocolate se elabora a partir de la fermentacgénado, tostado y amasado de los
granos de cacao. Una vez que los mismos son pomsesa obtiene una dura y densa

masa de cacao, la forma de chocolate mas puraldest@roceso de elaboracion.

Para obtener lo que normalmente consumimos comaotdte, este producto es
separado en la forma liquida y la manteca de caeappnsable de darle cremosidad y
consistencia suave al producto. Se considera gestras mas manteca de cacao tenga
el chocolate, mas suave y cremoso sera pero egtifica que habra menos rastros del

cacao puro, por lo cual los chocolates mas suavesrssideran normalmente de menor
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calidad. Al mismo tiempo, al chocolate se le puagesgar mas o menos azUcar de

acuerdo a la pureza que se intente obtener.

El chocolate debe ser templado para poder serjadyao cual significa que se deben
alterar sus temperaturas para equilibrarlas y lkm@si un producto mas facilmente
moldeable.

2.1.4 Alternativas para reconocer un buen chocolate

Consiste en experimentar, analizar y apreciar atacteristicas con los cinco sentidos.
Es importante la temperatura y humedad del ambigoitgue pueden repercutir en la
degustacion.

» Andlisis visual
Un buen chocolate tendra un color marrén muy osgurollante, uniforme, sin ningun

tipo de sombras, burbujas o hendiduras.

* Analisis téactil
El tacto debe ser firme, nunca pegajoso, y, alirimridebe ofrecer una resistencia
minima; si al partirlo forma astillas, esta demdsiaeco; y si es dificil de partir esta
muy ceroso. En boca, la disolucion sera facil, iomaida y completa, esto es, sin rastro

alguno de granulosidades.

* Andlisis auditivo

Al partirlo, el sonido debe ser seco, pero quekadi

* Andlisis olfativo

Se tendran en cuenta la percepcion directa y leeictd

* Andlisis qustativo

El sabor debe ser basicamente amargo con un pargoidez y de dulzor.
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Un buen Chocolate es aquel que en esencia de iegtesl estd hecho a base de cacao

sin modificar sus substancias naturales.

2.1.5 Beneficios del chocolate

» Aleja la depresion, ansiedad, irritabilidad. Otestudios han comprobado que el
chocolate eleva el animo, especialmente a las ssign tiempos del sindrome pre-
menstrual.

* Ayuda al corazén. El chocolate tiene componengsdldos flavonoides que ayudan
a evitar el congestionamiento de las arterias yagatlan a prevenir ataques al
corazén y derrames.

e Son ricos en antioxidantes. Los antioxidantes siamnas muy valiosas para
nuestra salud, de manera que previene el cancajeemiento, etc. La cocoa es el
ingrediente que tiene niveles mas altos de magnesio

e Mejora la salud cardiovascular, contrarrestandmksterol malo.

* Es un alimento energético que aporta energia jientds esenciales que el ser
humano requiere.

» Los dos principales ingredientes del chocolate calaricos: la grasa y el azucar.
Los mismos que proporcionan la cantidad suficignteel cuerpo necesita.

» La fibra: se encuentra en cantidades apreciabhs &m el cacao en polvo como en
el insoluble.

« El chocolate con leche y el chocolate blanco seergiquecidos sobre todo con el
aporte de calcio, vitamina A, proteinas debidosaisgredientes lacteos

» La energia: los chocolates en general (y en memalida el cacao en polvo) son
alimentos muy energéticos (tonicos).

» Es beneficiosa para favorecer el movimiento imestipor la disolucion del cacao,
aporta sustancias antioxidantes relacionadas corpréavencion del proceso
aterosclerético y de la aparicion de algunos tig@gancer, contribuye a reducir la

presion arteriat?

12 Beneficios del chocolat€007, www.wikipedia.org/wiki/Chocolate
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2.2 ANTECEDENTES DE LA EMPRESA

Su inicio se da en el afio de 1983, su fundadora, extranjera de nacionalidad
norteamericana, decide comprometerse con esteéip@gocio por la calidad del cacao
ecuatoriano que actualmente esta en auge su prédugaomercializacién, ademas

éste es el principal ingrediente de su materiagpara la elaboracién de sus productos.

Su representante legal como “La Casita de ChaEplae enfocd a la produccion de
galletas, debido a la diversidad que ofertaba ntidsia necesidad de aumentar su linea
de productos, pero conforme avanzaban los afiosrdaba la competencia y con ello
las necesidades de sus clientes decide amplidingsgade productos; los postres, es asi
que se dedica a investigar y comparar todo tipeedetas de tal manera que su sabor y
textura sea incomparable frente a las demas. Qorselincrementaron sus ingresos y
también el entusiasmo de ofrecer mas alternativeissaclientes, integrando una linea
mas; los chocolates, llegando asi a satisfacer patadares mas exigentes,

diferenciandolo de la competencia por su variedagathores, tamafios y formas.

Con veinte y siete afios en el mercado ha ganadecehocimiento de sus clientes-
consumidores y a la vez experiencia por sus ideasvadoras, por su calidad y su

servicio.

Esta empresa ofrece a sus clientes una amplia darolaocolates artesanales, galletas y

tortas para toda ocasion con caracteristicas insblgs para la competencia.

Una de las principales fortalezas de esta empekafexibilidad que tiene frente a sus
clientes al momento de vender productos no rubsapara ello, se realizan los pedidos
bajo sus expectativas, gustos, y preferencias dbrgoe se amplie la lista de clientes

satisfechos y puedan confiar absolutamente erabajtr bien hecho.

Actualmente cuenta con tres sucursales con elefibrothdar un mejor servicio, para lo
cual ha buscado situarse en lugares cercanos aelagaficinas, su principal ventaja

es estar ubicado en dos centros comerciales mésdois y conocidos de Quito: CC El
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Bosque y Quicentro Shopping, en donde brinda ackestes un lugar acogedor para

disfrutar de sus productos.

2.3 ANALISIS SITUACIONAL DE LA EMPRESA

2.3.1 ANALISIS INTERNO

Para que “La Casita de Chocolate” obtenga una pentanpetitiva, debe permanecer
vigilante, y estar permanentemente rastreando #&wsbiws que se producen en su
entorno. También tiene que ser agil para aplicearabiar nuevas estrategias y planes

cuando surge la necesidad 6 acontecimiento.

2.3.1.1 Operacién de la Empresa

Los productos de “La Casita de Chocolate” estaboetalos para toda clase de eventos.
Su amplia gama conlleva tortas, galletas, chocglétecaditos de dulce o de sal, ademas
ofrece productos para clientes especiales que edepuconsumir altos niveles de azucar

(diabéticos), personas no tolerantes a la lactosa.

Como valor agregado para los productos se ofrecede en los materiales de

empaque, los mismos que van con el producto tel easo de: cajas de cartulina de
diferentes modelos, formas y colores, lazos, cim@sastillas, papel de colores, etc. Con
el fin de hacerlos llamativos y que estén de acuara decoraciéon del evento.

Cuenta con tres sucursales, equipadas con losnmeples necesarios, maquinarias y
materiales para despachar los productos de mapeygiada y evitar que se derritan, se
rompan o se aplasten, que conserve su buena f@@sarhasta el destino final.

También cuentan con libros y revistas en dondecefraliferentes modelos que puede
escoger el cliente para su celebracion, de igualemaacellos facilitan una foto del
modelo que les gustaria ordenar. Al llegar a algurerdo se realiza la reservacion del
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pedido, el mismo que pasa a produccién, decoraci@ygresa al punto de venta el dia

establecido como producto terminado.

Se ha notado un aumento en la demanda de los posdie “La Casita de Chocolate”
llegando a un intervalo de 150 a 200 clientes asaen sus locales, o que motiva su
innovacién constante, creacion de nuevos produgtesitar que el cliente adquiera

productos rutinarios.

“La Casita de Chocolate” de acuerdo a la Camara ékequefia Industria de Pichincha
(CAPEIPI) es considerada una pequefia empresa pejgue una actividad econémica
en forma regular, que en este caso es la produd®oéhienes alimenticios. Ademas

cumple con los estandares establecidos para sgrdsi como tal.*®

Tabla N° 3

Clasificacion de las empresas

Micro Pequefas | Medianas Grandes

Nuamero de

e 1-9 Hasta 49 50 - 199 Mayor a 200
Valor bruto de 1000001 a Mayor a
ventas anuales| 199990 1000000 | 5000000 5000000

. De 100001
Valor activos | Menor a hast 750001 a Mayor a
totales 100000 asta 4000000 4000000
750000

Fuente CAPEIPI, Clasificacion de las empresas, 2004.

¥CAPEIPI,Clasificacion de las empresa&)04,
www.pequenaindustria.com.ec/index.php?option=comtert&task=view&id=156&Iltemid=29
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Las areas de “La Casita de Chocolate” se encuerglacionadas entre si y de cada una
de ellas depende que se entregue un trabajo bobio he

Grafico N° 2

Interaccion de areas en la organizacion

. . ) -2 I3
Los puntas de p ADMINISTRACION La Adminitracion entrega al area de " FINANZAS
\ENtz envian finanzs hos respectivos comprobantes de
d diner ingreso pars con ello proceder 3z
generado por reaizacion de estados generales
yEntazz la Estrategias Publictarias
administracion l
para proceder El encarzadode bodega soiicts 2 adminitracion la
350 depdit CLIENTE - CONSUMIDOR aWtorzacion para s compra de insumas, para el drea de
produccion, 5 es axeptada el drea de admintstracion autoriza 2
i finanms 3 b3 generacion del cheque para su pazD respectiva,
| Receptor del menszje ‘
Neceddad de compra -
E ciente DUNTO DE REPOSTERIA / CHOCOLATERIA DECORACION
verifica su
: VENTA
e : Crdena Motas de Pedido por horas
r i - . 1o = e FiEal 3
procedeasu t denz Notas de Pedido i entrem
330 fota - i € entreg
P tyerizuz [precios, model,
calidad, entrezas) L |
Prepa acion de pedidos Decora pedidos de
F acuerdo 3 note de pedido
Compara [competenda| ¥
J' Resuftado: Producto &n
proceso Resultado: Froducto
Decide-Elige Terminzdo
vida Ia heeodaciin (ot Envizal Zreade J
nica |2 Negociacion [Ntz decomcion Envia 2 Puntode venta
de Pedido)

Fuente: “La Casita de Chocolate”, 2010
Elaborado por: La Autora.

27



La administracion se encarga de difundir la infariba de la empresa y de sus
productos por los diferentes medios de comunicacdito, revistas, volantes, etc.

En ellas el cliente-consumidor recibe el mensageigndo se genera una necesidad de
compra acude a las sucursales de “La Casita deofzietes decir, al punto de venta en
donde obtiene informacion de precios, modelos, d#&iomes, colores, sabores, etc.
Como servicio adicional y de gran importancia esldgustacion que se ofrece a sus

clientes de manera que puedan reconocer la cdhelaig a la competencia.

La mayoria de sus clientes adquieren los prodyategia reservacion de los mismos
(s6lo en el caso de pedidos grandes) para lo eualasmeja lasNotas de Pedidotiene
enumeracion cronoldgica y se puede identificarueitqp de venta de su procedencia, se
registra:

* Fecha de recepcion del pedido

» Datos personales del cliente (nombre, direcciétargero de teléfono)

e Tipo de pedido (galletas, chocolates, tortas)

* Numero de molde (tamafio del producto)

* Sabor de la masa

* Tipo de relleno

* Tipo de decoracion

* Mensaje.

e Fecha, hora y lugar de entrega

e Precio final (abono y saldo)

* Lugar de recepcién del pedido

* Persona que tomo el pedido

* Firmas del cliente y del vendedor.

Cada nota de pedido cuenta con dos copias:
» La original se envia a produccién o chocolaterigpémdiendo del producto) que
luego de su proceso de transformacion regrese rabple venta como producto

terminado.
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 La segunda se lleva el cliente para que con el&dguetirar su pedido el dia
estipulado

» La tercera permanece en el punto de venta conneldé que las personas
responsables estén pendientes de recibir sus gedidmpletos y bajo las
especificaciones requeridas por el cliente, castrado se procede a su devolucion

al area de produccién para la correccion de esrore

El cliente al retirar su pedido revisa que estaaeerdo a sus expectativas y cancela su

saldo (en caso de tenerlo) terminando asi la negioci.

Internamente el dependiente ingresa esa ventaregiktradora y al final del dia envia
el dinero generado en la jornada de trabajo arf@rastracion para su cuadre respectivo,
se lo deposita y se registra en un comprobantagteso el mismo que pasa al area de

finanzas para la elaboracién del estado finangidralance general.

La administracion esta relacionada con bodega panto autoriza la adquisicion de
insumos. Su stock se justifica medianteOlalen de Requisicibnapropiada para las
areas de produccién y puntos de venta, se registra:

e El nimero de local 6 area de donde se hace el@edid

» Lafecha de entrega de la orden de requisiciérdadm

» Los productos en proceso 0 terminados

* Materias primas

* Materiales de limpieza

* Materiales de empaque

* Insumos con las respectivas cantidades que reqradeearea.

« El nombre de la persona que hizo el pedido.

Se ha establecido el uso de estos documentosfaugato permita registrar la salida de
los productos desde la bodega, especificando taglades que se estan entregando, de
igual manera para que sirvan de soporte en loentavios, para conocer el stock de los

productos en bodega y poder realizar los pedidigeertivos a los proveedores.
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2.3.1.2 Infraestructura

Actualmente “La Casita de Chocolate” cuenta cos $tecursales:

A.

RN N N

La sucursal principal esta ubicada en el C.C. Hde local #257 en la planta alta
por el sector del patio de comidas. No existe mayoblema por cuanto todos los
equipos, magquinarias, productos e implementos esthnalcance de sus

dependientes, esta estructura ayuda a que logasada realicen oportunamente y
facilita su recorrido. Obteniendo clientes satistecpor la atencion brindada.

En el segundo piso de este local esta ubicadacia@fle “La Casita de Chocolate”,

de cierta manera facilita a los proveedores eladbprlas facturas entregadas.

Este lugar no solo es de uso administrativo y firexn, pues un 30% de su espacio
fisico es utilizado para el almacenamiento de foslyctos y materiales destinados
a su sucursal principal, impidiendo en varias arees la recoleccion de los
documentos correspondientes a afios anteriores,elpaontrario se los tiene

almacenados en instalaciones ajenas a “La Casf{fddeolate”

La segunda sucursal se encuentra en el C.C. EluBomg la planta baja local #64
junto al pargueadero en donde también esta lodalita fabrica por su amplio
espacio fisico, permite que se desenvuelvan alganeas en la misma, entre ellas:
Produccion

Decoracion

Reposteria

Chocolateria

Punto de Venta

Bodega

Estas 4reas estan claramente definidas de maneran@unterrumpe en gran
porcentaje el trabajo de cada una de ellas. Siraggoben el area de reposteria

existe una maquina cafetera que se utiliza eruelopde venta pero que por su
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espacio ha sido conveniente ubicarlo alli, ocasidoademoras en su preparacion
por cuanto el recorrido que realiza el dependiestenayor a los otros locales, lo
mismo ocurre en la preparacion de las galletascpanto el horno también esta
ubicado en el area de reposteria lugar que tandlaiéruso de esta maquinaria en un

porcentaje mayor al punto de venta.

También el area de decoracion debe mejorar ena@aasi distribucion espacial ya
gue en los dias fuertes (fines de semana) por ¢mito@ de sus pedidos se han visto
forzados a utilizar los mesones correspondientesiraa de comercializacién,
impidiendo a ésta Ultima realizar sus actividadesrectamente, es decir el
dependiente debe buscar un espacio en donde paeeadalletas, llenar charoles,

decorar tortas para su expendio.

Adicionalmente como ventaja se cuenta con el pasiterior y exterior del Centro
Comercial, espacio que ha sido utilizado para uhitasas y sillas en donde sus

clientes pueden degustar comodamente de sus posduct

. La tercera sucursal esta ubicado en el Quicentop@hg, local#48, segundo piso,
sector patio de restaurantes y comida gourmet.i&rax la renovacion de este
centro comercial, permite que el local esté adtavile las personas, de manera que

se ha incrementado el nUmero de clientes.

2.3.1.3 Condicion de imagen corporativa

La identidad corporativa es un sistema de signssiales que tiene por objeto
distinguir facilitar el reconocimiento y la recooi@ a una empresa u organizacion
de las demas. Se refiere a como se percibe ungesm@®Bu mision es ser atractiva al
publico, de modo que la compairiia pueda provocamtarés entre los consumidores,
cree hueco en su mente, genere rigueza de magmalitefasi ventas del producto y

aumentar la notoriedad de la empré8a.

Imagen corporativa2009, www.gestiopolis.com/recursos/documentdsiies/mar/imgcorp.htm
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Componentes de la imagen corporativa

La imagen corporativa puede estar compuesta poounas elementos, que de manera
conjunta o independiente todos cumplen una mismaidn, acentuar la grafica y la

solidez de la imagen corporativa, mediante la doalusuarios puedan reconocer quien
factura el producto o servicio, por consiguienteedrinar caracteristicas y valores del

misma->

Dentro de los elementos que se aplican en “La &dsitChocolate” estan los siguientes:

* Isotipo.- Se compone de un icono (dibujo, esquema ¢ linae) identifica la

identidad de una marca.

Gréafico N° 3

Isotipo de la empresa

Fuente: LA CASITA DE CHOCOLATE, Isotipo, 2006

En el caso de “La Casita de Chocolate” su isotgpeldéecho de una casa con una galleta
gue representa la habilidad de esta empresa parealaacion de sus pedidos, la

experiencia con la que cuenta para ayudar a sested elaborando productos que
cumplan con sus expectativas desde lo mas simpta ltamas extravagante.

! Imagen corporativa2008, es.wikipedia.org/wiki/Imagen_corporativa
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También arriba de este techo esta una galletarwgomo de chef lo cual indica que sus
productos son 100% frescos, de manera que elelierrelacione como un producto
hecho en casa por la calidad que poseen, adeni@parie central se puede apreciar un
corazén, el mismo que representa la entrega y compo de sus empleados con los
clientes a hacer bien las cosas, desde la cordiblkdn la que son atendidos hasta los
productos que son adquiridos.

» Logotipo.-Representacion tipografica del nombre de la manca;marca en la cual

la palabra funciona como imagen

La marca de esta empresa es “La Casita de Chdtoidiea dos tipos de letras tal
combinacion genera una atraccion para sus cligrtela originalidad que utiliza, de tal

manera que se pueda mantener en la mente de lm®sis

Grafico N° 4

Logotipo de la empresa

la casita de

CHOCNNATE

FuenteLA CASITA DE CHOCOLATE, Logotipo, 2006.

« Tipograma.-Cifra formada con la o las principales letras dehbre de una empresa

0 institucion.
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El signo se construye Unica y exclusivamente comds tipogréficas, que interactuando
entre si generan una imagen en alta abstracciépayuo@ten su caracter de signo, dando

como resultado una nueva imagen que no tiene sENoO.

Grafico N° 5

Tipograma de la empresa

LCCH

Fuenté:A CASITA DE CHOCOLATE, Tipograma, 2006.

Como se puede ver el recuadro lleva las iniciales“lda Casita deChocolate”,
actualmente se utiliza el tipograma como una maderabreviar el nombre de la

empresa y que a la vez se lo pueda reconocer.

* Eslogan.-Frase memorable usada en un contexto comerciditwpden el caso de
la propaganda) como expresion repetitiva de una @dde un propdsito publicitario

para resumirlo y representarlo en un dicho.

“La Casita de Chocolate” se identifica bajo el siog

Grafico N° 6

Eslogan de la empresa

i grandes sentimientos, dulces detalles”

FuentelL A CASITA DE CHOCOLATE, Eslogan, 2006.
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Sus clientes — consumidores buscan expresar paordedos productos, sentimientos
de: gratitud, amor, carifio, felicitacion, admiragio afecto, entre otros. Algo que no
solamente se pueda decir con palabras sino cotledeyaqué mejor si “La Casita de

Chocolate” es considerada como un intermediaria |zayrar sus objetivos.

» El Nombre.- es la representacion verbo-visual o fonética deinehto basico de
identidad.

El nombre comercial que identifica a esta pequefiresa es “La Casita de Chocolate”
y su nombre legal es Galletas Broome Etc. Cia..lEdaasi que con el primer nombre se
lo puede recordar facilmente e identificar de lmpetencia.

2.3.1.4. Clima Organizacional

El Clima se refiere a las caracteristicas del madibiente de la organizacion en que se

desempefian los miembros de ésta.

Cuando aumenta la motivacion se tiene un aumen& €fima Organizacional, puesto
que hay ganas de trabajar, y cuando disminuye tevacton éste disminuye también, ya

sea por frustracion o por alguna razén que hizoosilpe satisfacer la necesidad.

Escalas del Clima Organizacional:

1. Estructura: Es la percepcion que tienen los miembros dedarozacion acerca de la
cantidad de reglas, procedimientos, tramites, ngrmlstaculos y otras limitaciones a
que se ven enfrentados en el desempefio de su'&bor.

“La Casita de Chocolate” estd conformada por unipeqae veinte y uno clientes

internos, todos ellos distribuidos en sus respastareas de trabajo. Cada area de trabajo

'8 Clima Organizacional2009, www.gestiopolis.com/recursos/documentdsiiais/rrhh/clio.htm
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como lo es: produccién, finanzas, comercializacitam sus reportes a la Gerencia

General que a su vez es la parte administratisecglbeza de la organizacion.

Su estructura no esta bien definida por cuanto istegrantes desconocen los
reglamentos, normas y sanciones de la misma, pndouha existido un porcentaje
notable de errores como lo son: retrasos en loaribsrde los empleados, no todos
cumplen con sus actividades y obligaciones satmiamente, afectando la imagen de
la organizacion. La gerente al tomar una decistdmunica a los integrantes de cada
area para que ellos puedan ejecutar los cambrtagees para la organizacion. El tipo
de comunicacion que existe es descendente esl@ecmunicacion que fluye de arriba
a abajo. Este es utilizado por los gerentes psignar tareas, metas, dar a conocer

problemas que necesitan atencién, proporcionauirtones, etc:’

Es primordial que también exista una comunicacgseadente de manera que facilite
una retroalimentacion a los de arriba, para infws® sobre los progresos, problemas,
como se sienten los empleados en sus puestosusatosipafieros de trabajo y en la
organizaciéon, para captar ideas sobre como meguralquier situacion interna en la

organizacion.

Si se deja pasar por alto las ideas, pensamienpogpgestas de los empleados influira

en el rendimiento laboral.

Para mejorar la comunicacion entre jefes y subadts es importante tomar en cuenta:

» Comprometerse con la comunicacion de dos vias€ddsate y ascendente)

+ Enfasis en la comunicacion cara a cara.

« Mantener a los miembros de la organizacion infoiwsade los cambios y
decisiones dentro de la organizacion.

» Dar confianza y valor a los empleados para comumedas noticias.

» Diseflar un programa de comunicacion para transtaitinformacion que cada

departamento o empleado necesita.

" Componentes del clima organizacion2008, www.monografias.com/trabajos12/factquedfaetshtml
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* Luchar porque la informacién fluya continuamente.

Si se aplica estos dos tipos de comunicacion serdiderado como una fortaleza para
“La Casita de Chocolate”, ya que se podra llegaolaciones y decisiones proactivas,

facilitando su desenvolvimiento en el mercado.

2. Responsabilidad:Es la autonomia de los miembros de la organizaandla toma de
decisiones relacionadas a su trabajo, el sentimidatser su propio jefe y saber con
certeza cual es su trabajo y cual es su funciotralde la organizacion.

Al ser una organizacion pequefa todos sus miend@psenden de las disposiciones, de
su gerente general, ocasionando cierto grado detémpia y dependencia al no poder

tomar decisiones propias tomando en cuenta sunsapitidad en las consecuencias.

3. Recompensa:Percepcion de los miembros sobre la recompenshidacpor el

trabajo bien hecho.

La falta de motivacién ha perjudicado a sus miemlmwasionando que sus actividades
se conviertan en parte de su rutina, la falta detaf de atencion o un reconocimiento
verbal ha hecho que su compromiso para con la ma@dn se vea afectado con la falta
de interés. Aqui es importante que el trato y abenque su representante brinda a sus
empleados sea equitativo. Es primordial ejecutaraptener los ofrecimientos para que
exista un ambiente de motivacion en donde sus mmasmipabajen por un objetivo en

comun ya sea este economico 6 afectivo.

Los clientes internos o miembros de la organizabiggtan mejorar su calidad de vida y
condiciones de trabajo.

Para mejorar su calidad de vida todos coincideunrealza salarial, frente a la situacion
econdmica del pais, las disposiciones del gobidenan incremento salarial frente a la

crisis actual, ocasionando un bajo rendimiento @ ihgresos de “La Casita de

37



Chocolate” hace imposible esta expectativa, pereenpuede dejar de lado un pequeio
bono por cada trabajo bien hecho, como alterndtvaotivacion.

En cuanto a las condiciones de trabajo todos sambibs disponen de los materiales
necesarios para su desenvolvimiento, cabe recalcar mientras mas se vaya
expandiendo la organizacion es necesario invetticapital de trabajo, de manera que
sus miembros actuales no sientan una sobreexgotéatioral y todos puedan trabajar

adecuadamente.

4. Desafio: Corresponde a los retos que los miembros de ugan@acion tienen
respecto a determinados metas o riesgos que pgeden durante el desempefio de su

labor.

Existe un ambiente de desconfianza frente a nuéesafios, es el temor a equivocarse,
es la costumbre de hacer siempre lo mismo y masendqui se ve afectada la

innovacién, puesto al tener nuevas propuestas meitie se lo hara en ocasiones y no
indefinidamente como lo espera el cliente, ocasidaajue el mismo pierda el habito de
compra y en la organizacion ocasione el desperdieimateriales. El cliente desconoce
en qué ocasiones se ofreceran ciertos productodpdesi preferencia a la competencia

gue como ventaja ofrecen sus productos constantemen

5. RelacionesEs la existencia de un ambiente de trabajo grate uenas relaciones
sociales entre jefe y subordinados, estas relagiseegeneran dentro y fuera de la

organizacion.

Los niveles de comunicacion son buenos, pero nadesuados, puesto que no siempre
llega la informacion completa o llega distorsionadaasionando algunos errores,
malentendidos y falta de credibilidad en los masajue se transmiten, aqui la
comunicaciéon debe ser directa y oportuna de mamegaen caso de incertidumbre se
pueda consultar en ese instante y evitar contrabem
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Las relaciones interpersonales entre los miembeok drganizacion estan basadas en
valores, de manera que se respeta el desenvoltonden las personas, tomando en
cuenta la correccion de errores a tiempo con eldiobtener un trabajo eficiente. Todos
sus miembros se relacionan entre si, aln mas aesuectivas areas de trabajo y entre
areas, lo cual implica que necesariamente todés est contacto, de alli los niveles de
confianza entre ellos. Igualmente sus relacionesprrsonales se mantienen, mejoran y
se fortalecen en las horas de almuerzo, feriadmspleafios de los empleados, navidad,
etc. De manera que todos puedan compartir no saololugar de trabajo sino

experiencias, lecciones, retos, opiniones, sugagnetc.

Como ventaja se puede reconocer que aqui no impbéeea, ni el cargo en donde se

desenvuelvan las personas para que se pueda ef@ctueelacion de integracion.

6. Cooperacion:Existencia de un espiritu de ayuda de parte dditestivos y de otros

empleados del grupo. Apoyo mutuo, tanto en fornrmaca, como horizontal.

Se ha visto un alto grado de cooperacion entreniembros sin tomar en cuenta el area
a la que pertenecen, su ayuda es desinteresadartyrogy dando prioridad siempre al
cliente. Igualmente el representante legal estdlipete del bienestar de sus empleados

por cuanto brinda una ayuda econémica en casoal@acituacion lo amerite.

7. Estandares: Esta dimension habla de como los miembros de wganizacion

perciben los estandares que se han fijado paradagtividad de la organizacion.

En el &rea de produccién existe un listado de todyctos a elaborarse, de esta manera
dan prioridad a los productos mas importantes yodesos en producirse, en cierta
forma tratar que el cliente tenga todos los pramiuet su alcance y a tiempo. Con un
diagrama de procesos de cada area, ayudara a &narenta los tiempos que cada

proceso requiere, la cantidad de materia primaliaauty el producto terminado. Para
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asi identificar el porcentaje de desperdicios, piesnen los que se puede optimizar con
la elaboracién de otros productos, la cantidad aeerna prima sobrante, etc.

8. Conflicto: El sentimiento de que los jefes y los colaboraslopgeren oir diferentes
opiniones; el énfasis en que los problemas saldardua y no permanezcan escondidos

o se disimulen.

Al momento de generarse algun inconveniente comiesnbros de la organizacion es
importante conocer las versiones de las personplécadas y no solamente una, tratar
de obtener informacion de diferentes fuentes yalleg una sola conclusién de lo
acontecido, con ello Unicamente dar el debido londe atencion a las personas

responsables.

9. ldentidad: El sentimiento de que uno pertenece a la compafda un miembro
valioso de un equipo de trabajo. En general, |&a@an de compartir los objetivos

personales con los de la organizacion.

El sentimiento de pertenencia de sus miembros gamala organizacion se ha visto
afectado, puesto que no existe cierto orgullo yoesttma de pertenecer a esta

organizacién, afectando a los objetivos de la daeg&ion y de sus miembros.

2.3.2 ANALISIS EXTERNO

2.3.2.1 MICROAMBIENTE

Michael Porter (1980) establece que existen cingerzhs que determinan las

consecuencias de rentabilidad a largo plazo.
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Fuerzas de Porter

Las Cinco Fuerzas que guian la Competencia

Sustitutos Amenaza

Fuente: PORTER MichaelMatriz de Porter 1980.

La idea es que la empresa debe evaluar sus olggtivecursos frente a éstas cinco

fuerzas que rigen la competencia industrial:

2.3.2.1.1 Amenaza de entrada de nuevos competidores

Las barreras de entrada son faciles de cruzar pevos participantes que
puedan llegar con nuevos recursos y capacidadesgpaderarse de una porcion del

mercado, constituyendo una amenaza para las eragresi@ionadas en el mercado.

Se ha visto que la sociedad tiende a ser indepdmldig a formar sus propias
microempresas 0 negocios, los que estan en mayarsan los que ofrecen todo tipo de
alimentos a sus clientes, la mayoria de ellos éieralgenerar cafeterias ¢ pastelerias que
resulta novedoso al momento de su inauguracionsacalo una amenaza para la
empresa. M&s aun cuando éstos nuevos competidaetan con suficiente capital para
la adquisicion de maquinarias, materias primasp gy patentes, etc. Que le permita

entrar al mercado y mantenerse en él.
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Se ha identificado a un grupo de nuevos competdere el mercado, pero que no
producen sus propios productos, sino que solan@ht®mercializan.

Tabla N°4

Amenaza por nuevas entradas

NUEVOS ENTRANTES

Chocolate Importado (Industrializado)

* El Griego

* El Espaiiol

* Republica del cacao

e Supermaxi

Fuente: “La Casita de Chocolate”, 2010
Elaborado por: La Autora

2.3.2.1.2 Larivalidad entre los competidores

Los competidores que estén muy bien posicionad@s) BUMErosos y que sus costos
fijos sean altos, constantemente estard enfrerdadmerras de precios, campafas

publicitarias, promociones y entrada de nuevosyming.

La Competencia Directa permite medir la intensidada rivalidad del sector comercial,
el objetivo de la empresa es crear valor y satigfacdel cliente mucho mas que sus
competidores. No solo es adaptar el producto andéagsidades de los consumidores,

sino debe conquistar la mente del consumidor meglgrposicionamiento.
La competencia es un mercado en el que las empreskependientes entre ellas,
ejercen la misma actividad y compiten para atralsaconsumidores. Es decir, es un

mercado donde cada empresa esta sometida a larpoesnpetitiva de las demas. Una
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competencia efectiva ofrece de este modo un entoonapetitivo a las empresas y

también numerosas ventajas a los consumidoresidpreeducidos, mejor calidad,

mayor eleccion, etc.)

La competencia directa actual de “La Casita de Glate” en su linea de productos:

Tabla N° 5

Competencia Directa

COMPETENCIA DIRECTA

TORTAS / GALLETAS CHOCOLATES

Hansel y Gretel Ferrero

Cyrano Cyrano

Swiss Corner Chocolateca

Swiss Hotel Chocolates de Irma

Sweets Swiss Hotel

El Almendro Xocoa

Popi Ambrosia Delicatessen
USFQ

Swiss Corner

Sweets

El Almendro

Republica del cacao

Fuente: “La Casita de Chocolate”, 2010
Elaborado por: La Autora
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“La Casita de Chocolate” esta bien posicionadagoanto los precios a los que estan
sujetos sus productos son considerados aceptabissipclientes gracias a la calidad de

los mismos, ademas no tiene tanta diferencia apeoanlos con los de la competencia.

En cuanto a publicidad su difusién es mayor congza@n la competencia, ya que no
se ha visto o escuchado ningln comercial haciegfdoancia a los mismos.

“La Casita de Chocolate” ofrece promociones a §antes esporadicamente, por cuanto
las cantidades en las que vende son pequeias,spa® ofrece un porcentaje de
descuento a los clientes que compran en una cdnirdg/or. De igual manera las
promociones que se ofrece son los combos de pagigombinados. Para asi atraer la

atencion del cliente y relacionarlo mas con la exs@r

2.3.2.1.3 Poder de negociacion de los proveedores

Los proveedores que posean fuertes recursos y puetgaoner sus condiciones de
precio y tamafio del pedido. La situacién sera aés aomplicada si los insumos que
suministran son claves, no tienen sustitutos gesoos y de alto costo. La situacion sera

aun mas critica si al proveedor le conviene esgjficaénente integrarse hacia adelante.

Ademas es la parte importante del sistema totantieega de valor a los clientes de la
empresa. Influye directamente en el costo, calidaponibilidad y entrega oportuna.
“La Casita de Chocolate” tiene una gran variedagpmeeedores cuyos nombres son

muy escuchados en la sociedad y en el sector malust

La materia prima es receptada en el local 64 @aprise trabaja bajo una politica de
reservacion de pedidos a proveedores de maneraugeetrega no esta en horarios en
donde hay mas afluencia de clientes, evitando oiglgontratiempo y molestia de las
dos partes, también existe una politica de pagespgumitan a la empresa ser mas

confiable con los mismos.
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En cuanto a la ubicacién de los proveedores cqrectés a “La Casita de Chocolate”
todos estan ubicados en la ciudad de Quito y dbapasus productos en las

instalaciones de la empresa.

Tabla N° 6
Proveedores
MATERIA PRIMA PRODUCTO
Agricola Pucuhuaico Manjar de leche
Avesca Huevos
Cordialsa Chocolate semiamargo
Flor Arom S.A. Azucar Granulada
Floralp S.A. Queso, leche, crema de leche
Importadora Lopez Mani, pasas, nueces, ciruelas.
Kraft Maicena, royal
La Fabril S.A. Mantequilla, aceite, manteca
La Moderna Harina
La Quitefia Frutas
Levapan S.A. Azucar Impalpable
Nestlé del Ecuador Chocolate Procesado
Resiquim Glucosa
Sansouci Licores
MATERIAL DE EMPAQUE PRODUCTO
Cartonera Pichincha Bases y tapas de cajas ddirmartu
Plastik Vasos, cucharas, platos
desechables, fundas
Productores Independientes Cajas para regalo
Produpapel Papel encerado, aluminio | y
adherente.

Fuente: “La Casita de Chocolate”, 2010
Elaborado por: La Autora
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El principal proveedor que tiene es Nestlé por tmda calidad del chocolate es la
mejor, ademas este proveedor si tiene una lingacdiictos que son los chocolates y se
convierte a la vez en competencia, pero como \ep@ja “La Casita de Chocolate” es

la variedad de sabores y rellenos que se ofredeate.

Ademas se ha buscado mas proveedores como allesdé adquisicion no sélo en este
tipo de materia prima sino en todo lo que se ertoeigrlacionado con la empresa, es
decir, de cada proveedor actual, existen dos Gtteshativas en caso de que alguno de
ellos no puedan cumplir con sus pedidos a tiemg@agan costos elevados, quieran

imponer nuevas politicas de adquisicidn, entresotro

“La Casita de Chocolate” mantiene buenas relasiaoenerciales con sus proveedores,
gracias a la puntualidad de sus pagos y a la aonatde sus pedidos. La calidad de las
materias primas es elevada y reconocida, brindasewicio adicional que es entrega

puerta a puerta.

Se conoce el tiempo de demora en entrega de pedédoada proveedor por cuanto es
importante que se establezca un tiempo maximo deoide igualmente buscar mas

alternativas de compra que permita mejorar la adlae sus productos.

2.3.2.1.4 Poder de negociacién de los compradores

Si el producto tiene varios o0 muchos sustitutopretiucto no es muy diferenciado o es
de bajo costo para el cliente, lo que permite quexlp hacer sustituciones por igual o a
muy bajo costo. Mayores seran sus exigencias eanccgnh de precios, calidad y
servicios y por consiguiente la corporacion tengra disminucion en los margenes de
utilidad.

Los clientes son los actores principales del eotoquienes fuerzan la baja de los

precios, es importante que al cliente se le ofreatialad, fiabilidad. Al satisfacer sus
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deseos generan un valor superior. La satisfacciéeliente, crea valor y establece

relaciones duraderas. Una organizacion inteligestel que sirve bien y cada vez mejor
a sus mercados meta. La empresa debe integraasa $08 areas para cumplir con las
necesidades y deseos del cliente, bajo el estabésto de estrategias por parte de la

alta direccion.

En la empresa se genera una negociacion con logradores, por cuanto la estrategia
de diferenciacion sobresale en sus productos, gapse su variedad 0 calidad, de

manera que al cliente no le importa pagar un pa&® por un buen producto.

Tabla N° 7

Identificacion de Compradores

FIJOS/LEALES 70%
Notas de Pedido 35%
Inventario 65%
EMPRESARIALES 15%
Deli Internacional 5%

Hoja Verde 5%
Embajadas 0.5%
Fundaciones 0.5%
Colegios 1%

Casinos 1%

C.C. El Bosque 1%

Bancos 1%
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PEATONES 10%
Nifios 3%

Mujeres 5%

Hombres 2%

NUEVOS 5%
Recomendaciones 3.5%
Propagandas 1.5%

TOTAL 100%

Fuente: “La Casita de Chocolate”, 2010
Elaborado por: La Autora

2.3.2.1.5 Amenaza de ingreso de productos sustitato

Productos sustitutos reales o potenciales. Lag@nae complica si los sustitutos estan
mas avanzados tecnolégicamente o pueden entragceoPmas bajos reduciendo los

margenes de utilidad de la corporacién y de lastréu*®

La ventaja que posee “La Casita de Chocolate” emtoua sus productos es su sabor
casero, su textura fresca y su variedad es extdftsgoor ello que el cliente da
preferencia a esta empresa, ademas de ofreces, tgdletas y chocolates, también
puede elegir por tortas heladas, bocaditos 6 ptodute sal e integrales. Sin embargo se
han identificado ciertos productos como sustitujo® generan una amenaza a la
empresa, entre los cuales se ha considerado alubbug frutas debido a que la
tendencia de las personas es un consumismo decposdight, al igual que el chocolate

dietético.

'8 as fuerzas de PorteR008, www.deguate.com/infocentros/gerencia/nukroAnk18.htm
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Tabla N° 8

Productos Sustitutos

PRODUCTOS SUSTITUTOS

¢ Pretzels

* Bouquet de frutas

* Chocolate negro

* Chocolate dietético

* Chocolate Hidrogenado

e Caramelos

Fuente: “La Casita de Chocolate”, 2010
Elaborado por: La Autora

La defensa consistia en construir barreras de dentafrededor de una fortaleza que
tuviera la corporacion y que le permitiera, obtaeméidades que luego podia utilizar en
investigacion y desarrollo, para financiar una guele precios o para invertir en otros

negocios.
2.3.2.2 BARRERAS DE ENTRADA

Porter identificd seis barreras de entrada quegpodisarse para crearle a la corporacion

una ventaja competitiva:
2.3.2.2.1 Economias de Escala

Debido a que sus altos volimenes le permiten redusi costos, dificulta a un nuevo
competidor entrar con precios bajos. Pero la cdieldas barreras geograficas y la

reduccion del ciclo de vida de los productos, dicaga en mercados locales restan
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flexibilidad y lo hace vulnerable frente a competes mas agiles que operan
globalmente.

2.3.2.2.2 Diferenciacion del Producto

Si se diferencia y posiciona fuertemente al praaulet compafia entrante debe hacer
cuantiosas inversiones para reposicionar a su &b la velocidad de copia con la que
reaccionan los competidores busca crear la pelmeplei una calidad mas alta.

2.3.2.2.3 Inversiones de Capital

Considera que si la corporacion tiene fuertes sesufinancieros tendra una mejor
posicion competitiva frente a competidores mas eBgs, le permitira sobrevivir mas
tiempo que éstos en una guerra de desgaste, merréictivos que otras compafias no
pueden hacer, tener un alcance global o ampliareetado nacional e influir sobre el

poder politico de los paises o regiones donde npera

No obstante su fuerza financiera, la corporacidmedener en cuenta que los pequefios

competidores pueden formar alianzas o recurritrategias de nichos.

2.3.2.2.4 Ventaja en Costos independientemente deHscala

Cuando tienen ventajas en costos que no puedeenadndas por los competidores

potenciales independientemente de su tamafo y sdasale escala.

Esas ventajas podian ser las patentes, el cordlok Suentes de Materias Primas,

localizacion geografica, experiencia, etc.

Utiliza su ventaja en costos para invertir en caimpgromocionales, en el redisefio del
producto para evitar el ingreso de sustitutos m@eva tecnologia para evitar que la

competencia cree un nicho.
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2.3.2.2.5 Acceso a los Canales de Distribucién

Los nuevos competidores deben convencer a losibdistores que acepten sus
productos mediante reduccion de precios y aumeatmérgenes de utilidad para el
canal, compartir costos de promocion del distribyidccomprometerse en mayores
esfuerzos promocionales en el punto de venta,letque reducira las utilidades de la

compafia entrante.

2.3.2.2.6 Politica Gubernamental.

Las politicas gubernamentales pueden limitar oahaspedir la entrada de nuevos
competidores expidiendo leyes, normas y requiskitos.gobiernos fijan, normas para el
control del medio ambiente o calidad y seguridadodeproductos que exigen grandes
inversiones de capital o de sofisticacion tecnal@gy que ademas alertan a las

compaiiias existentes sobre la llegada.

La barrera con la que sobresale “La Casita de Chicoes la de diferenciacion de
productos, por cuanto la competencia no ha logradi@arla en su sabor y todos los
productos se encuentran protegidos bajo paterae®)idn es importante recalcar que
esta empresa continuamente esta innovando y mdpiars productos de manera que

su imitacion sea baja.

El propdésito de toda empresa es crear un cliergeeguquien determina la naturaleza de
la organizacion. Sélo el cliente, con su disposi@@agar por el producto o servicio que
adquiere, convierte a los recursos economicosgeleza, a las cosas en articulos.

El cliente es el cimiento de una empresa y el fagte le permite perdurar. Solo el

origina empleo.
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2.3.3 MACROAMBIENTE

2.3.3.1 Factor Economicoe Afecta el poder de compra y el patron de gad®dos
consumidores, es decir, en lugar de buscar calidpcecio el consumidor desea una
combinacion adecuada de producto de calidad y baercio a precio justo, también

desean amplia informacién, trato amable, seguydadilidades®

La sociedad busca productos de buena calidad esedelinprecio amerite adquirirlos.

Las empresas del Ecuador se rigen a la politienéiera que exista en el pais, ya que
trata del conjunto de criterios, lineamientos yedirices que utiliza el Estado para
regular el sistema financiero nacional y canaliler recursos hacia las actividades

productivas.

Existen algunos factores que van a determinarce¢imento de los precios como lo es la
inflacién, que se refiere al aumento sostenidonegdizado de los precios de los bienes
y servicios, que puede originarse por un exceda demanda 6 por el aumento general

de los precios ocasionado por un aumento en ldeade produccion.

El PIB (producto interno bruto), mide el valor mtare de los bienes y servicios en un
periodo determinado de tiempo. Si la tasa de iiditaes elevada significa que el PIB es

bajo o viceversa.

2.3.3.2 Factor Politico- Consiste en leyes, dependencias del gobiernougog de
presion. Las leyes de proteccion al consumidorntasas sanitarias, las normas 1SO,
las organizaciones de defensa del consumidor, maydasis en la ética y la

responsabilidad social de la empresa.

' Factores del Macro ambiente empresari2009,
www.deguate.com/infocentros/gerencia/mercadeo/nhidB.

52



El Ecuador ha pasado por diversos eventos de bikdéa politica desde 1996 con la
reputaciéon de que ningun presidente podia termsoamandato politico en el pais,
generando crisis presidenciales. Sumado a las sicspoes del Gobierno frente al
incremento en los aranceles en la importacion ddymtos genera una incertidumbre
politica, dando como resultado un puntaje de 5@24iekgo pais, afectando al sector
empresarial, reduciendo su capacidad de inversidrgeipos, maquinarias y talento
humano. Ocasionando que algunas empresas ciesacttudades e inviertan en otros

paises en donde tenga mejor seguridad empresarial.

2.3.3.3 Factor Legal

0 Ley del salario minimo

) Leyes de seguridad en el empleo

0 Legislacion sobre propiedad industrial e intelelctua
0 Licencias municipales

0 Legislacion que incentiva la inversion

Como ventajas se tiene que el Gobierno apoya ent@sesas por cuanto deben tramitar
todos los permisos de funcionamiento y que puegaces su actividad econdémica sin
ninguna complicacién, de manera que se sientaegdais al tener su documentacion
en orden.

El Gobierno ha establecido un incremento al salbésico unificado y ha ofrecido
nuevos incrementos posteriormente, ante esto eeni@gesas ha habido reduccion de

nomina ya que se considera una amenaza por cusngastos son mayores.

2.3.3.4 Factor Tecnologico

Las nuevas tecnologias crean oportunidades y nescagevos, generando alternativas
de:
) Eficiencia de infraestructuras, incluyendo: camate puertos, aeropuertos,

hospitales, educacién, sistema de salud, comunpites; etc.
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o} Productividad industrial

) Nuevos procesos de fabricaciéon
0 Nuevos productos y servicios de la competencia
0 Cualquier nueva tecnologia que pudiera tener inflizeen la compainiia.

Ecuador a pesar de ser un pais rico en su flotzarexplotado esta ventaja, por cuanto
la mayoria de las empresas son comercializadaaas, falta incentivar a los productores
a adquirir maquinaria con tecnologia de punta d@emsa que pueda mejorar sus
procesos y ser competitivos en el mercado frembs @roductos que son importados y
poseen mayor valor agregado.

2.3.3.5 Factor Ambiental.- La creciente escasez en los recursos naturales, la
contaminacion del ambiente, la creciente exigedelagobierno en la proteccién del
medio ambiente y aparicion de grupos de presiomadsociedad civil denominados
movimiento verde ha desarrollado:
* Preocupaciones ecolégicas que afecten a los pagsoproduccion de la
empresa.
* Preocupaciones ecologicas que afecten a los hal@tosmpra del consumidor.
* Preocupaciones ecoldgicas que afecten al prodwcia émpresa por parte del
consumidor.
Actualmente existen camparfas publicitarias ya seamanismos del Gobierno o por
empresas privadas que incentivan a la conservaebmedio ambiente, de manera que
se pueda reducir el nivel de desperdicios. Tratatelbacer una concientizacion a las

empresas y a la sociedad en si de ser amable$ glameta.

2.3.3.6 Factor Sociocultural El conjunto de la sociedad tiene creencias, aerm
costumbres, tradiciones, habitos y valores basioescomparten. De acuerdo con ello

establecen su vision del mundo que define susioakes con otros. Cada uno de estos
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grupos tiene diferentes formas de comportamienw igfluirdn en la compra de un

determinado producto. Su subdivision:

2.3.3.6.1 Factores demogréficosl-a demografia es el estudio de poblaciones humanas
en términos de tamafo, densidad, ubicacién, edaa, saza ocupacion y otros datos
estadisticos. Se analiza el factor demogréafico ymréps personas son los que

constituyen los mercados.

Una poblaciéon en crecimiento crea mucho més neadssd que satisfacer. De igual

manera la mejora en los ingresos de las persomasagmas oportunidades de mercado.

Como factores demograficos se puede establecer:
= Tamafio de la poblacion y distribucién
= Distribucion por edades
= Niveles de formacion
= Niveles de ingresos
= Origenes étnicos
= Afiliaciones religiosas
o Estructuras culturales como:

= Dietética y nutricion

En las empresas del Ecuador no se han establdaitss a las personas para poder
adquirir los productos que ellas deseen, como s e y democratico se tiene la
libertad de adquirir bienes de acuerdo a las neadss, sin dar importancia a su nivel

de educacion, ingresos, clase social, cultura, etc.
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2.4 ANALISIS FODA
2.4.1 Analisis externo

2.4.1.1 Matriz de evaluacion de factores externos

Tabla N° 9

Matriz de evaluacion de factores externos

o - . PESO
FACTORES DETERMINANTES DEL EXITO PESO | CALIFICACION PONDERADO
OPORTUNIDADES
1 |Aceptacion de los productos, respecto a los de la competencia 0.10 4 0.4
2 Capacidad para expandir la linea de productos para satisfacer una 0.08 3 0.24
gama mayvor de necesidades de los clientes : :
3 Ampliacion de la base de clientes, atender a grupos adicionales 0.09 4 0.36
(diabéticos, alergia a la lactosa, productos bajos en calorias, etc.) : :
4 |Tendencias de crecimiento de ventas 0.07 3 0.21
5 |Capacitacion de servicio al cliente 0.05 2 0.1
6 |Incremento de las exigencias de los clientes potenciales 0,05 2 0,1
7 |Eventos que permitan difindir el reconocimiento hacia la empresa 0,02 1 0,02
8 |Incremento de nuevos medios de comunicacion 0.01 2 0.02
9 |Nuevas posibilidades para uso de la promocion v publicidad 0,01 1 0,01
10 |Capacidad para pasar a un mejor grupo estratégico 0,02 1 0,02
AMENAZAS
1 Entrada de nuevos compcil:idores forla'neos con costos menores, 0.08 2 0.16
generando una competencia de precios.
2 |Vulnerabilidad ante la inflacion v el ciclo econdmico 0.06 2 0.12
3 |Inestabilidad del nivel economico de la poblacion 0.06 1 0.06
4 |Capacidad instalada de la competencia (tecnologia) 0,09 3 0,27
5 |La competencia se anticipa a las necesidades de los clientes 0,05 2 0.1
6 |Cambios constantes en las necesidades v gustos del consumidor 0.05 4 0.2
7 |Limites de créditos de los proveedores 0.03 3 0.09
8 Escases en el suministro de materias primas, material de empaque, etc. 0.04 3 0.12
Por parie de los proveedores.
9 |Creciente poder de negociacion de clientes 6 proveedores 0,02 3 0.06
10 |Mensajes publicitarios poco eficaces 0,02 2 0.04
TOTAL 1,00 2.7

Fuente: “La Casita de Chocolate”, 2010
Elaborado por: La Autora

Independientemente de la cantidad de oportunidpa@d@senazas incluidas en la matriz

de Evaluacion de Factores Externos (EFE) el tatatiprado mas alto que puede o

Obtener una organizacion es 4,00 que indica queganizacion esta respondiendo de

manera excelente a las oportunidades y amenazsterdes en su industria y el total
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ponderado mas bajo posible es 1,00 que indicaaguesktrategias de la empresa no estan
capitalizando las oportunidades ni evitando lasremas. El valor promedio ponderado
es de 2,5. El total ponderado es de 2,70 lo quedrgle la empresa esta por encima de
la media en su esfuerzo por seguir estrategiasapitalicen las oportunidades y eviten

las amenazas.

2.4.2 Analisis interno

2.4.2.1 Matriz de evaluacion de factores internos

Tabla N° 10

Matriz de evaluacion de factores internos

- . - PESO
FACTORES CRITICOS PARA EL EXITO PESQ | CALIFICACION PONDERADO
FORTALEZAS
1 |Experiencia en el area alimenticia de pasteleria v chocolateria 0,10 4 0.4
2 |Calidad v diferenciacion en la linea de productos. 0,08 4 0,32
3 |Disposicion a asumir riesgos 0,07 4 0,28
4 |Habilidad en la toma de decisiones 0.05 4 0.2
5 |Habilidad para resolver problemas operativos 0.05 3 0.15
6 |Equipo de trabajo capacitado 0,04 4 0,16
7 |Reconocimiento por parte de sus clientes v lealtad de los mismos 0,04 4 0,16
8 |Atencion personalizada al cliente 0,03 4 0,12
9 |Habilidad para competir con los precios 0.02 3 0.06
10 |Ubicacion geografica adecuada 0.02 3 0.06
DEBILIDADES
1 |El proceso de comunicacion no es eficiente ni efectivo 0.07 1 0.07
5 No hay una direcc. estratégica que indique: estructura organizacional, 0.07 ] 0.07
funciones, responsabilidades v planes para cada area, etc. : :
3 |La organizacion no posee un sistema de incentivos v sanciones 0,06 2 0,12
4 |Tecnologia limitada en los procesos de produccion 0,06 1 0,06
5 |Linea de productos de pasteleria limitada 0,06 2 0,12
6 |No existe un control de los desperdicios 0.05 2 0.1
- No se tiene un stock definido, por cuanto la constatacion se lo hace 0.02 2 0.04
mediante la verificacion del stock fisico : :
8 No se utiliza un método que permita conocer los reclamos, quejas v 0.03 2 0.06
sugerencias de los clientes.
9 Deficiente distribucion de los productos, deteniendo al area de 0.04 2 0.08
produccion & ventas hasta que el producto sea entregado. ) )
10 L.a eﬂx.npresa no cuenta con instalaciones efectivamente localizadas v 0.04 ] 0.04
disefiadas
TOTAL 1,00 2.67

Fuente: “La Casita de Chocolate”, 2010
Elaborado por: La Autora
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Para asignar la calificacion respectiva se ha tonesdcuenta de 1 a 4 a cada uno de los

factores a efecto de indicar si el factor represent

Debilidad mayor =1

Debilidad menor = 2

Fuerza menor =3

Fuerza mayor = 4

Al igual que la matriz EFE, el total ponderado puedde in minimo de 1,00 a un

maximo de 4,00 siendo la calificacion promedio (e 2

Los totales ponderados muy por debajo de 2,5 @izah a las organizaciones que son
débiles en lo interno, mientras que las calificaeBmuy por arriba de 2,5 indican una

fuerza en la posicion interna.

El total ponderado es de 2,67 el mismo que esté&poma de la media, tomando en
cuenta las calificaciones mas altas a la calid#dremhciacion, predisposicion de los

miembros de la empresa a hacer un buen trabajo, etc
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2.4.3 Matriz de Estrategias

Tabla N° 11

Matriz de estrateqgias

FORTALEZAS DEBILIDADES
1. E en el drea de pasteleria y chocolateria 1. El proceso de comunicacion no es eficiente ni efectivo
. N 3 . c i - estructur:; l, fu bilidad v
2. Calidad v diferenciacién en la linca de productos. 2. No hay una direce. estratégica que indique: 2 . = ¥ planes
para cada drea.
3. Disposicién a asumir riesgos 3. La organizacién no posee un sistema de incentivos ¥ sanciones
4. Habilidad en la toma de decisiones 4. Tecnologia imitada en los procesos de produccién
S. Habilidad para resohver problemas operativos Linea de productos de pasteleria limitada
6. Equipo de trabajo capacitado No existe un control de los desperdicios
7. Reconocimiento por parte de sus clientes ¥ lealtad de los mismos 7. No se tiene un stock definido, por cuanto la constatacién se lo hace mediante la verificacién del stock fisico

8. Atencién personalizada al cliente
9. Habilidad para competir con los precios

10. Ubicacién geografica adecuada

8. No se utiliza un método que permita conocer los reclamos. quejas v sugerencias de los clientes.

9. Deficiente distribucién de los productos, deteniendo al drea de produccién 6 ventas hasta que el producto
sea entregado.

10. La empresa no cuenta con mnstal efe e 1 lizadas v discfiad

OPORTUNIDADES

ESTRATEGIAS FO

ESTRATEGIAS DO

1. Aceptacién de los productos. respecto a los de la competencia
2. Capacidad para expandir la linea de productos para satisfacer una gama
mavor de necesidades de los clientes

3. Ampliacion de la base de clientes, atender a grupos adicional

Mantener la calidad de los productos a través de la mejora continua de los procesos.

(F1.F2. 01,02, O3)

un plan estratégico v difindirlo a los trabajadores (F3, F4, F5,

(diabéticos, alergia a Ia lactosa, productos bajos en calorias, etc.)

4. Teadeacias de crecimicato de ventas
5. Capacitacién de servicio al clicate

6. Incremento de las exigencias de los clientes potenciales
7. Eventos que permitan difundir el reconocimiento hacia la empresa

8. Incremento de nuevos medios de comumicacién

9. Nuevas posibilidades para uso de la promocién y publicidad
10. Capacidad para pasar a un mejor grupe estratégico

F6.04.06.010)

Obtener informacién acerca de los requerimientos ¥ necesidades de los clientes a
través de un buzén de sugerencias (F7, F8, 03,04, 06)

Mantener contacto con el personal de ventas semanalmente a fin de conocer los

Difundiir el plan estratégico al personal de la empresa (D1, D2, O1, O3, O4)

Desarrollar un manual de funciones para cada drea, indicand
(1. D2. D3. O2. O3, O4)

sus funciones, r

Crear un plan de produccién de mancra que sc tenga todos los productos a la disposicion del cliente, se
desarrollen nucvas alternativas v se climinen los cucllos de botella (D4, DS, D6, O3, 04, O6)

Corregir ¥ mejorar el sistema de inventario con el fin de tener todos los productos en stock y que los saldos

dan con las existencias. (D7, D9, O4)

sucesos de cada sucursal y desarrollar alternativas para evitar inconvenicates con los

clientes (F8, 05.06)

Desarrollar alternativas de venta que estén al alcance del bolsillo del cliente, que no
afecten a la calidad del producto ni a los costos de la empresa (F9, 06, 09

Captar més clicntcla a través de los medios de comunicacién é promeciones (F10,

08, 09

Agregar un servicio postventa, un buzdn de sugerencias ¢ incentivar al personal de ventas a cominicarse con
los clicntes v ofrecer losproductos de la cmpresa. (D8, 04, O5, O8)

Escoger los mejores servicios de publicidad para dar a conocer los productos de la empresa, oferecr
degustaciones de los productos nuevos (D4, D5, 04, 08, 09)

Disciiar una planta de produccién adecuada, tomando en cuenta <l crecimicnto delas ventas v la falta de
cspacio en ol futuro. (D10, O4)

AMENAZAS

ESTRATEGIAS FA

ESTRATEGIAS DA

1. Entrada de aucvos competidores fordncos con costos menores.
generando una competencia de precios.

2. Vulnerabilidad ante la inflacion y el ciclo econémico

3. I bilidad del nivel de la pobl

4. Capacidad instalada de la competencia (tecnologia)
La competencia se anticipa a las necesidades de los chentes
6. Cambios constantes en las necesidades y gustos del consumidor

7. Limites de créditos de los proveedores
8. Escases en el suministro de materias primas, material de empagque, etc.
Por parte de los proveedores.

9. Creciente poder de negosiacién de clicates ¢ provesdores

10. Mensajes publicitarios poco cficaces

Innovar y aumentar la gama de los productos ( F1, F2, F7. Al. A4)

Medir la eficiencia operativa y las estructuras de costos en las dreas de la empresa,
para reducir los costos significativamente y aumentar el rendimiento en ventas sin
sacrificar la calidad (F2. F9. A2. A3, A6)

Presupuestar la adquisicién de maquinaria que incremente la produccién v buscar su
financiamicnto (F3, F4. F5, A4, AS, A6)

Estar atentos a los estilos de vida de las personas para crear alternativas de acuerdo a
sus gustos y exigencias (F3, F4, A6)
Identificar proveedores alternativos para no depender de uno solo (F3. F4, A7, A8,

A9

Mejorar la fuerza de ventas < incrementar los ingresos (F6, F7, F8, AS, A6, A9)

Crear alternativas de publicidad y promocién de los productos que no generen altos
gastos (F10. A10)

Establecer un cronograma de actividades que permiten socializar con todos los miembros de la organizacion

(D1.D2. D3, Al. A2 A3 A4)

Desarrollar un plan de trabajo para el drea de produccién para reducir los tiempos de espera(D4, D5, D6,
A4, A5, A6)

Contratar a una empresa especializada para que disefie un software que permita conocer el nivel de
requerimiento de materias primas y utilizarlo como pardmetro de adquisiciones (D6, D7. D9, A7. A8, AS)

Establecer una pl ch en donde las materia sean das antes de

de pro
empezar la jornada (D9, AS)
Implementar registros para medir el nivel de consumo de materias primas y materiales (D6, D7)

Realizar un pre el proceso (D6, A6.)

Mejorar las dreas de produccioén de acuerdo a sus requerimientos, otorgando a cada una de ellas los equipos
necesarios (D10, A4)

Hacer un estudio de grupos publicitarios que ayuden a la empresa a difindir su mensaje y atraer a los
clientes(A9, A10)

primas

os que estandari

Fuente: “La Casita de Chocolate”, 2010
Elaborado por: La Autora
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CAPITULO 1l

INGENIERIA DEL PRODUCTO

La descripcion del proceso productivo es el pilandmental de la ingenieria del
proyecto, puesto que pueden tomarse en cuentadassps humanos y técnicos que se

requieren en la elaboracion de un producto.

Los procesos pueden ser descritos en forma nanatinzando diagramas que permitan

visualizar al proceso y los recursos a aplicarse.

Para este fin se utilizara la fusion de los diagrsm
« De proceso

% Trabajador — maquina

DIAGRAMA DE PROCESOS

Este diagrama utiliza simbolos para describir @vidades necesarias para elaborar un
producto, los mismos que son de aceptacion unive&sancluyen también los tiempos
dedicados a cada actividad, lo cual facilita deteamel tiempo requerido para un
producto. Los procesos son susceptibles de mejdraminuyendo los tiempos de

produccién logrando su eficienda.

2 ROSILLO, Jorge, Formulacién y Evaluacién de pragsale inversion para empresas manufactureras y
de servicios, Cengage Learning, Bogota Colombi@82p. 179
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Tabla N° 12

Simbologia diagrama de procesos

GRAFICO SIGNIFICADO

Operacion.- Actividad que
ocasiona una transformacion en yno
de los productos en proceso.

C

Espera 6 Demora.-
Almacenamiento no planeado 6
temporal.

Transporte.- La movilizacion de

un producto de un sitio a otro, para
// continuar con su transformacion

O

para ser almacenado.
Inspeccior.- Control de los
estandares de calidad de los
productos terminados 6 en proceso.

Almacenaje.- Punto final del
proceso productivo 0 de la materia
prima.

Fuente: ROSILLO Jorge, Formulacién y evaluacion de progecie inversion para empresas
manufactureras y de servicios, 2008

DIAGRAMA TRABAJADOR - MAQUINA

Se utiliza en procesos en los cuales el tiemposguema una maquina en realizar una
operacion es mayor que al tiempo que requiereabajador en operarla y no existe
simultaneidad en las operaciones principales yahasttrabajador puede operar mas de

una maquina.
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Este modelo est4 disefiado para mostrar paralelar@nactividades del trabajador y de

las maquinas con sus tiempos de ocio respectivos

Este diagrama se ha utilizado principalmente enaeda de produccion que
conjuntamente ayudara a calcular los costos de:

* Produccién

* Mano de obra directa

* Maquinaria

Ademas con ello se justificara el requerimientoodde nueva maquinaria y mano de

obra.

3.1DESCRIPCION TECNICA DEL PRODUCTO

3.1.1Chocolates

Fuente: “La Casita de Chocolate”, 2010

La linea de chocolates de “La Casita de Chocoladsee una gama de mas de cuarenta

variedades, las mismas que se dividen en cuatnul@sagrupos:

* Licores
+ Nueces
¢ Frutas
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+ Ganaches

La mayoria de ellos son realizados de forma aréésas decir hechos a mano,
conservando un sabor y textura inigualables, exisk®colates hechos en moldes, que
tienen buena acogida por parte de sus clientesjifidando en ellos sabores propios del
Ecuador y de su riqueza floral, como lo son: mayacwguayaba, frambuesa, coco,

cerezas, mango, pifa, etc.

Como valor agregado cuenta con cajas de balsafelemtes dimensiones y modelos
segun sea la ocasion: Navidad, Primeras Comunidbas, Valentin o sin ningun

grabado en especial, cajas de cartulina de difeserttiores, etc.

Sus chocolates son preferidos por sus clientesymnto su sabor es indistinguible, con
el 70% al 80% cacao. Tal es el caso que tambiénadquiridos para bocaditos de

eventos sociales.

3.1.2 Galletas

Las galletas son los productos con los que “La t@ade Chocolate” inici6 sus
actividades, actualmente cuenta con mas de veamiedades, todas ellas ajustadas a las

preferencias de sus clientes, de esta linea suighmdstrella son las galletas de figuras,
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sus clientes eligen un modelo especifico seguraseaasion y se lo pinta a mano, su

demanda es constante durante todo el afio por suesanagen.

Cada galleta posee una receta diferente de maneralcliente puede diferenciar los
sabores claramente, para la produccion de galetas necesario el uso de moldes, solo
basta con cortar la masa e inmediatamente horpearialuego ofrecerla al publico.

3.1.3 Tortas

Fuente: “La‘Casita de Chocolate”, 2010

En cuanto a las tortas o postres especiales seeadrediferentes sabores, dimensiones y
modelos, en sus anos de experiencia en el mereatarscocinado y decorado tortas
hasta para 300 personas, con modelos originakrapse de acuerdo con la decoracion

de la recepcién del evento.

Para esta linea de producto no existe un prodwsttella especifico por cuanto todos
son los preferidos por sus clientes, es mas freeommte al escoger los sabores de las
tortas hacen una mezcla de sabores en cada pisosiPaecoracion se han aplicado:
rosas, cintas, mufiecos, flores organicas, pertas,Personalizando los gustos de sus

clientes en sus tortas.
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Las tortas estan dirigidas para toda ocasion:
* Cumpleafios infantiles

e Matrimonios

* Bautizos

* Primeras Comuniones

e 15 afios

* Despedida de solteras
* Bienvenida
e Baby shower

« Etc.

3.2ESTUDIO DE AREAS
3.2.1 Andlisis de administracion y de personal

La administracién es la parte principal de “La @Gasie Chocolate”, puesto que en ella
se toman las decisiones respectivas para cadalarseando mejorar el ambiente de

trabajo y las relaciones interpersonales entrersesbros.

El area administrativa la conforma unicamente laeGte General quien es la persona
encargada y exclusiva para tomar decisiones Yy isolaic problemas, dentro de sus
funciones le corresponde estar al tanto de lostaciomientos que surge en la empresa y
de mantener una adecuada relacibn comunicativdasopersonas encargadas de cada
area y sus miembros. Ademas busca alternativas gxg@ndir su popularidad en la
sociedad para mantener 6 incrementar los ingrdsmsbién opta por estrategias que le
permitan mantenerse en el mercado y conservamleadede sus clientes, ofreciendo

promociones y nuevos sabores.

Son veinte y uno miembros que conforman “La Catgt&€hocolate”, la organizacion ha
tomado la iniciativa de incrementar su capacidadria inscribiéndolos en cursos que
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se relacionen con su area de trabajo, con el firndeementar sus habilidades y
conocimientos y considerarla como una ventaja talgga para la empresa, por los

resultados que gracias a ello se obtendra.

Todos estos cursos son de gran peso para “La @sithocolate” por cuanto ayuda a
gue la misma se desarrolle mejor, los cursos aclmdes han acudido sus clientes

internos son:

» Decoracién.-Para conocer nuevos metodos de decoracion, leenfientas, nuevos
modelos y pasos a seguir. Igualmente graciasaittable los miembros de ésta area
“La Casita de Chocolate” ha participado en cormumde decoracién obteniendo
como resultado final la admiracién y felicitaciosl gurado.

* Reposteria.- Para conocer el efecto que generan ciertos ireyrei en los
productos, alternativas de cocina y aplicar nuegastas, siendo éstas ofrecidas a
sus clientes.

» Ventas.- Por cuanto los miembros de ésta area se relacinectamente con los
clientes deben conocer las técnicas de ventasntionan cuenta que son quienes
representan a la empresa y generan los ingresasigpanisma al momento de
vender los productos.

» Tributacion y contabilidad.- Conocer adecuadamente la clasificacion de las
cuentas, el pago de tributos, plazos, etc. Y que Clasita de Chocolate” cumpla

con todas sus obligaciones ante el Fisco.

Parte de su labor es buscar alternativas de vetiener mas variedad en sus productos,
estar presente en cada area para analizar losspeopeoductivos, revisar que todas las
maquinarias funcionen correctamente, coordinartslmjos con la administracion de
los centros comerciales respectivos, atender gfaadéir las nuevas necesidades de los
clientes. Presenciar eventos en los cuales se ¢onteienta al nombre de la empresa,
asistir a congresos de chocolateros de manera ug@apesolver problemas con los

productos que necesiten un nuevo ingrediente Gpmetc.
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3.1.2 Analisis de finanzas

A esta area se la puede definir también como coidtath, en donde la persona
encargada es la contadora de la empresa, la misenpasee las bases necesarias para
realizar su trabajo adecuadamente, esta encargadklbrar los informes financieros
para la Gerencia, mantener las cuentas contabld&aldentificar todos los gastos e
ingresos gque se generan en la empresa, asi corbiztalos estados financieros de cada

mes Y el analisis respectivo de los resultadosagugen el ejercicio econémico.

“La Casita de Chocolate” ademas cuenta con un @udile no forma parte de la
empresa, sino que presta sus servicios en donderass manejo de cuentas, del activo
corriente, oportunidades de inversion, etc. Iguabmresenta a la administracion un
informe de los avances financieros de la empredi@ando la situacion de la misma

frente al mercado.

Este andlisis se hace semestralmente para quees@ ppreciar la evolucion de los

resultados.

3.1.3 Andlisis de Bodega

En esta area existe s6lo una persona encargadaudb es suficiente para su

desenvolvimiento, sus actividades son:

e Hacer los respectivos pedidos a los proveedorggndiiendo del tipo de producto
se lo hace cada siete 6 en quince dias, dependigldgrado de duracion del
mismo.

« Almacenamiento de la materia prima, productos ecgso, productos terminados,
material de empaque, productos de limpieza, insumos

 Despacho de productos a los puntos de venta y aekysectivas areas de
produccion.

* Manejo del sistema de inventario, para un mejotrobdel stock de los productos.
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Se ha tomado en cuenta los procesos que se réafhita en las adquisiciones y en

inventario.

3.1.3.1 Compras

El proceso de compras se lo realiza una vez caastatl faltante 6 la reduccion del
stock de materias primas 6 materiales, tomando uamta esta situacion, existen
proveedores que tienen las materias primas a qogitson y las pueden vender
enseguida, pero también existen proveedores quemen las materias primas en ese
momento ¢ las fabricas estan ubicadas en otrasnpras y prometen despachar el

pedido en cuatro dias 6 en una semana después.

Esto ocasiona que el bodeguero junto a la gegamteral de la empresa busquen a otros
proveedores que en su mayoria de veces vend@nddsctos a un precio mas elevado.
Si el bodeguero tuviera una planificacion de pradut, conoceria el nivel de consumo
de materias primas y realizaria las adquisicionésngpo, evitando pérdidas de tiempo,
dinero, paralizacion de los procesos, etc.

3.1.3.2 Inventario

La problematica de este proceso esta en el tiempae utiliza para su ejecucion, no ha
habido una costumbre en el uso de recursos tedoofogficientes por lo que a pesar de
Su existencia no proporciona el uso debido, ooasido que todas las areas de “La
Casita de Chocolate” trabajen en conjunto pargeseion lo cual significa: el conteo y
peso de todos los productos y materiales, ademasdgener cerradas sus instalaciones
mientras este proceso se esta llevando a caboalosignifica un dia sin atencion al

publico.

El bodeguero conoce la magnitud en la que debgaealus pedidos a los proveedores
por cuanto la mayoria de ellos son productos aliities y se tiene como politica

trabajar con productos frescos.
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Es necesario que se cuente con un sistema que aaldps exactos de las existencias 0
al menos se aproximen. Ilgualmente que los datosagistre el sistema se transfieran

inmediatamente al area de finanzas para su vaforaci los estados financieros.

3.1.4 Andlisis de produccién

En el &rea de produccién se trabaja con maquigataipos modernos como es el caso
de congeladores, refrigeradores, hornos, batidoreshridores de chocolate,
congeladores de chocolate, etc. El personal queoidorma trabaja bajo estrictas

normas de higiene y calidad. A esta area se léasdicado en sub areas:

3.1.4.1 Reposteria

Esta area esta conformada por cinco personas, issias que se distribuyen las
actividades entre si, sean éstas:

* Produccion de masas de galletas.

* Produccion de masas de tortas para su coccion.

* Produccion de bocaditos sean éstos de sal o de.dulc

» Elaboracion de las coberturas de las tortas ysigdhetas.

* Preparacion de postres para su expendio en lospdatventa.

e Cobertura de tortas para su venta.

* Etc.

Como se puede ver en esta area la materia primalsgfprocesos de transformacion y
salen de la misma como productos terminados 0 ptoslien proceso. Se transfiere a
bodega para que se registre su ingreso y luegalestinado a las diferentes areas,
principalmente los puntos de venta, segun su ragissto.

Una de las politicas de “La Casita de Chocolatejues siempre debe ofrecer productos

frescos, para ello esta area cuenta con tres a&zarr
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1. Se agrupan a los pedidos de los puntos de ventéeploas, sean estas tortas de
cumpleafnos, bautizos, bodas, primeras comunior@¥jrmaciones, entre otros
segun sea la temporada. Para diferenciar 6 recofax@edidos de los locales se
utiliza un color diferente para identificarlos, dgial manera se los puede agrupar
de acuerdo a la cantidad y si requiere mayor tiegmpau preparacion o si son
pedidos de ultima hora.

2. Se enlista los tipos de postres que cada puntemta vequiere, sean €stos:

» Tres leches

* Tiramissu

* Cheese cake

* Piedelimon

* Pie de manzana
* Mil hojas

* Brazo gitano

e Entre otros

Generalmente este listado se lo realiza a comiethe @@mana, para que sus integrantes
estén pendientes, reunan todos los ingredientesaggs y puedan ser entregados a los

puntos de venta antes del fin de semana.

3. Listado de requerimiento de productos en procegarséos datos de la persona
encargada de bodega, sean éstos:
- Tortas
+ Masas de galletas

+ Coberturas

De acuerdo a los requerimientos de éstas tresaizae organizan los miembros de ésta
area, el proceso para cualquiera de ellos es sjmdgresenta de la siguiente manera:

Agrupacion de los pedidos de acuerdo a los requaarios de cada area, llenar una hoja

de requisiciébn a bodega para que les despacheraterian prima necesaria para su
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elaboracion, mezcla todos los ingredientes de douarsu receta, cubre a los moldes
con una mantequilla especial para evitar que loddasode la torta se peguen y evitar su

desperdicio.

Se ingresa los moldes a los hornos respectivosspapaeparacion, el tiempo promedio
de horneado para las tortas es de 45 minutos. Mmadmieste proceso se ubica a las
tortas en una base de carton para su enfriamieinémsgferencia al area de decoracion.
En el caso de las galletas el proceso es simitdo, gue luego de batir todos los
ingredientes se los almacena en fundas plastices $a ingreso a la bodega de
productos en proceso.

En las coberturas de igual manera se mezclan fredrentes, se los coloca en sus
respectivos recipientes y son transferidos a bogega sus diferentes areas sean

decoracion 6 puntos de venta.

La principal dificultad que coinciden sus miembaasualmente es la falta de un plan de
trabajo que les permita optimizar su tiempo y saoer exactitud las actividades que

deben cumplir. La falta de caracter y responsaiilide la persona encargada de esta
area ocasiona pérdidas de tiempo y descontentoasodreas relacionadas ya sean

decoracion 6 puntos de venta.

Para el analisis de esta area se ha tomado eradagmoduccion de los cuatro sabores
de tortas que son mas demandadas por los cli@atiesus respectivas tareas, tiempos y

simbolos.

El proceso de produccidon de estas tortas es casiisgho, la diferenciacion de las
mismas son sus tiempos de produccion. La maquigagaconstantemente esta en uso

es la batidora de 20 Its. y sus dos hornos.

La batidora se la utiliza para la mezcla y comhbirade las masas:

* De tortas (10 variedades)
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» De galletas (15 variedades)

Actualmente ésta area cuenta con seis operari@)agitienen gue turnarse para el uso
de estas maquinas y deben esperar amplios intergiotiempo hasta que su uso
culmine. Se trabaja bajo 6rdenes de pedido de maner la capacidad de produccion

diaria 6 semanal es variable.

En el caso del uso de los hornos, el area de emp@sio es la Unica que los utiliza,

también es utilizada por chocolateria para tostarnueces (ocasionalmente) y por el
punto de venta para hornear las galletas (diarisehelDe manera que la espera se repite
y ocasiona retrasos en los pedidos 6 acumulacidnabtlajo para el area subsiguiente

gue es decoracion.

Se ha deducido que esta area requiere de mas raagule manera que pueda abastecer
una mejor produccion diaria y semanal de los prmdiicomo:

» Batidora de 20 6 40 litros.

* Horno

» Carro bandejero

Con la inversion de esta maquinaria se podré:

v Optimizar los procesos.

v Distribuir adecuadamente a los miembros de ésta are

v" Obtener un producto en proceso a tiempo para aldaeecoracion.

v' Permitir a la empresa ampliarse en la linea deeleaist, bajo la creaciéon de nuevas
recetas y bocaditos de sal, satisfaciendo las leckss de la demanda.
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Gréafico N° 8

Proceso productivo: Torta de chocolate

AREA: Produccion
SUBAREA:  Reposteria
PRODUCTO:  Torta de chocolate
PRODUCCION
MAXIMA: 10 tandas (veces) 17 kilos CANTIDAD: 9 Tortas de figura (1800grs) 0 19 capas (900grs)
No Actividad Simbolos T/Min |Trahajadon Miquina
] Peso y clasificacion de los mgredientes | /l 5,00 v
) Mezcla ingredientes secos 6 200 4
L4
3 Mezcla ingredientes liquidos O L3 Batidora
4 Combinacion de las dos mezclas O 12,00 Batidora
5 Reunir los moldes ’ 6,00 4
b Engrasar los moldes D 20,00 v
7 Cortar el papel _'j 8.00 4
8 Poner la masa en los moldes O_ 12,00 4
9 Hornear Q__ ) 45,00 Horno
10 Enfriar -\\“ 30,00
11.a Decoracion |Trasladar a la siguiente area ‘ ,/ [> 4,00 i
11bBodega  (Empacar Ci--..___ 15,00 v
Transportar los productos al congelador 10,00 i
— Z
Almacenar producto hasta su requisicion 6,00

Fuente: “La Casita de Chocolate”, 2010
Elaborado por: La Autora
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Tabla N° 13

Resumen Proceso productivo: Torta de chocolate

TIEMPOS CANTIDAD
Tiempo total del proceso: 3 Horas
Tiempo de preparacion: Aproximadamente 1 hora 50 minutps

(hasta el momento en que salen las tartas

del horno)

Tiempo extra (enfriamiento, empaquel hora

transporte y almacenamiento):

Tiempo del uso de la mano de obrd horay media

directa:

Tiempo del uso de maquinaria: Batidora: 13 minutos y medio
Horno: 45 minutos

Tiempo de demora 06 espera: 34 minutos

Fuente: “La Casita de Chocolate”, 2010
Elaborado por: La Autora

Los simbolos de los procesos que contiene flechlastes se refiere al proceso que se
sigue en caso de Ordenes de pedido por parte deidoses, los simbolos con flechas
rojas es la continuacién del proceso en caso denspedido por parte de bodega.

El proceso de la preparacion de las tortas de tiegdos operarios al momento de
recibir los productos de bodega debe verificar gstes se encuentren en condiciones
Optimas para su transformacion, separan los ingméel liquidos y secos con sus
respectivos pesos y utilizan la batidora para lalinacion de estas dos mezchasiste

una demora de 34 minutos, que consiste en reunimioldes, engrasarlos y corta el
papel, los mismos que pueden mejorarse medianteubicacion mas cercana a las
mesas de trabajo, tener ya listo el papel cortadprgvechar el tiempo que se esta

utilizando la batidora para engrasar los moldegitaed reducir los tiempos de espera.
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Se coloca la masa de la torta en los moldes, paceger a hornearlos, dependiendo del
tipo de orden de pedido se transfiere al area derdeion en caso de ser pedidos
procedentes de clientes 6 se procede a su empagaa|pe la persona encargada de

bodega los transporte a los congeladores pararecahamiento.

Gréafico N° 9

Proceso productivo: Torta de naranja

ARFA: Produccion
SUBAREA:  Repostetia
PRODUCTO:  Torta de naranja
PRODUCCION
MAXIMA: 7 tandas (veces) CANTIDAD: 8 Tortas de figuras 6 14 capas
No Actividad Simbolos T/Min |Trabajadon Maquina
1 Peso v clasificacion de los ingredientes ] . 6,00 v
2 Separar yemas de huevos Q 13,00 v
3 Mezcla Manual de ingredientes liguidos Q 4,00 ¥
4 Mezcla ingredientes secos Q 2,00 4
5 Batir claras Q 3,00 Batidora
6 Combinacién de las dos mezclas Q 5,00 4
7 Reunir los moldes D 3,00 4
8 Engrasar los moldes ___j 3,00 4
| Y
9 Poner la masa en los moldes Cj 3,00
v
10 Hornear Q 30,00 Horno
11 Enfriar 30,00
=]
12 Trasladar a la siguiente drea ) ,/ E 4,00 4
13.a Decoracion |Empacar d 10,00 4
13 b Bodega Transportar los productos al congelador 8,00 ¥
T—]
Almacenar producto hasta su requisicién V 5,00 v

Fuente: “La Casita de Chocolate”, 2010
Elaborado por: La Autora
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Tabla N° 14

Resumen Proceso productivo: Torta de naranja

TIEMPOS CANTIDAD
Tiempo total del proceso: 2 Horas con 15 minutos
Tiempo de preparacion: 1 hora 15 minutos (hasta el momento|en

gue salen las tortas del horno)

Tiempo extra (enfriamiento, empaquel hora

transporte y almacenamiento):

Tiempo del uso de la mano de obrd horay 10 minutos

directa:

Tiempo del uso de maquinaria: Batidora: 3 minutos
Horno: 30 minutos

Tiempo de demora 0 espera: 8 minutos

Fuente: “La Casita de Chocolate”, 2010
Elaborado por: La Autora

El proceso para la preparacion de la torta de feessimilar a la de chocolate, salvo
qgue en la mayoria del proceso es el operario qiede mezclar manualmente la masa,

por cuanto su preparacion asi lo exige.

Por lo tanto el uso de la batidora es minima ces minutos, pero el horno es de 30

minutos, menor al resto de las masas.

En cuanto a la espera que se genera en este presai® 8 minutos 1os mismos que

pueden ser aceptables dentro del mismo.
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Grafico N° 10

Proceso productivo: Torta de caramelo

ARFA: Produccion
SUBAREA:  Reposteria
PRODUCTO:  Torta de caramelo
PRODUCCION
MAXIMA: 2 tandas (veces) 19 Kilos CANTIDAD: 10 tortas de figuras (1800 grs) 6 28 capas (700gts)
No Actividad Simbolos T/Min |Trabajadon Maquina
1 Preparacion de la hase de caramelo Q 30,00 ¥ Cocina
2 Separar las yemas de las claras 20,30 |
3 Agrupar ingredientes secos ‘ 5,00 |
4 Agrupar ingredientes liquidos . 8,00 i
5 Combinar las mezclas 6 20,00 Batidora
6 Batir manualmente Q 8,00 "
7 Engrasar los moldes - 9.00 i
g Cortar el papel para los moldes . 9.00 i
| —
|
9 Poner la masa en los moldes Q‘ 13,00 4
10 Hornear 43,00 Horno
11 Enfriar 30,00
=
11.aDecoracion |Trasladar a la siguiente drea /] E> 4,00 |
11 b Bodega Empacar . 15,00 |
Transportar los productos al congelador | 10,00 |
Almacenar producto hasta su requisicion V 7,00 |

Fuente: “La Casita de Chocolate”, 2010
Elaborado por:

La Autora
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Tabla N° 15

Resumen Proceso productivo: Torta de caramelo

TIEMPOS

CANTIDAD

Tiempo total del proceso:

4 Horas aproximadamente (233 minutog

Tiempo de preparacion:

2 horas 50 minutos (hasta el momentog

gue salen las tortas del horno)

Tiempo extra (enfriamiento, empaqu

transporte y almacenamiento):

b1 hora (66 minutos)

Tiempo del uso de la mano de ob

directa:

rd hora y 20 minutos (138 minutos)

Tiempo del uso de maquinaria:

Cocina: 30 minutos
Batidora: 20 minutos

Horno: 45 minutos

Tiempo de demora 0 espera:

18 minutos

Fuente: “La Casita de Chocolate”, 2010
Elaborado por: La Autora

N—r

en

En el proceso de la torta de caramelo el tiempal {mdra su preparacion es de casi

cuatro horas, el operario prepara una base de elraindia anterior a la produccion por

cuanto ésta debe estar fria, igualmente es el meapte de revisar que todos los

ingredientes estén en buenas condiciones y seiarestds para la produccion.

El tiempo de espera que existe es de 18 minutoseulstribuyen en el engrasado de

los moldes y el corte del papel para los moldds, €pera se puede evitar si el operario

durante los 20 minutos que la batidora se encuauinzbinando las mezclas realiza

estas operaciones, de manera que al terminar olerimaédiatamente se ponga la masa

en los moldes y se continde con el proceso.
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Igualmente en este proceso se trabaja bajo ordiengsdido ya sean provenientes de los

clientes 6 de bodega.

Grafico N° 11

Proceso productivo: Torta de manzana y nuez

iREi Produccion
SUBAREA: Reposteria
PRODUCTO:  Torta de Manzana y Nuez
PRQDECCION
MAXIMA: 4 tandas (veces) CANTIDAD:
No Actividad Simbolos T/Min |Trabajadon Maquina
1 Pelar, picary cocinar la manzana O 180,00
|Pearlames Q 700
3 Peso y clasificacion de los ingredientes 8,00 Y
4 Mezcla ingredientes secos ¥ 5,00 Batidora
5 Mezcla ingredientes liguidos Q 5,00 Batidora
i Combinacion de las mezclas Q_____ 20,00 Batidora
7 Reunir los moldes D 10,00 u
8 Engrasar los moldes I _____j 6,00 4
9 Poner la masa en los moldes q 8,00 4
10 Hornear 43,00 Horo
11 Enfriar ‘.‘h 30,00
12.a Decoracion |Trasladar a la siguiente area L/ / E 3,00 v
12.b Bodega Empacar — 6,00 "
Transportar los productos al congelador E:l . 8,00 4
Almacenar producto hasta su requisicion V 4,00 W

Fuente: “La Casita de Chocolate”, 2010
Elaborado por: La Autora

79



Tabla N° 16

Resumen Proceso productivo: Torta de manzana y nhuez

TIEMPOS

CANTIDAD

Tiempo total del proceso:

6 Horas aproximadamente (345 minutos
Si la manzana esta lista el proceso
reduce a 2 horas 45 minutos. (1

minutos)

N—r

se
65

Tiempo de preparacion:

5 horas aproximadamente (hasta
momento en que salen las tortas del ho
si no se realiza en proceso de cocido de
manzanas su tiempo es de 2 hd

aproximadamente

Tiempo extra (enfriamiento, empaqu

transporte y almacenamiento):

21 hora (51 minutos)

Tiempo del uso de la mano de ob

directa:

rd horas (240 minutos), si al empezar
proceso la manzana estaba cocida

tiempo es de 1 hora

Tiempo del uso de maquinaria:

Cocina: 30 minutos
Batidora: 30 minutos

Horno: 45 minutos

Tiempo de demora 06 espera:

16 minutos

el
'No)
» |las

ras

el

el

Fuente: “La Casita de Chocolate”, 2010
Elaborado por: La Autora

La preparacion de la masa de manzana y nuez reguayor tiempo que el resto de

masas. Por cuanto la empresa adquiere las maniamasismas que deben ser

escogidas, lavadas, peladas, picadas y cocidas. dtfiproceso es realizado por 2

operarios requiriendo un tiempo de 3 horas. Edipregeso se lo hace con anticipacion
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y en una cantidad grande de manera que para préxinasiones se tenga al alcance la
manzana cocida. Razén por la cual en el cuadraiantge indica dos tiempos de
produccion, en donde en el primero se toma en ausndubproceso en donde se debe
preparar la manzana previamente tomando un tieraf@ tbras. El segundo tiempo es
cuando se realiza este proceso, pero la manzaidacgg esta lista para integrarse al
proceso para lo cual inicamente realiza una ordeequisicion a bodega.

Una vez preparada la manzana se procede a picaueld igualmente se pesan y
clasifican a los ingredientes para sus mezclazotisps y para su combinacion final en
la batidora. El tiempo de espera que se generaterpeoceso es de 16 minutos que se
puede evitar aprovechando el tiempo que la batidst@en uso para el engrasado de los

moldes, corte del papel y busqueda de los moldes.

3.1.4.2 Decoracion

Esta area esta conformada por cuatro miembros,sagdécoran los diferentes tipos de
tortas, cup cake, galletas y chocolates en tresmbianes.

Para esta area se toma en cuenta la existen@a tlsilos productos en proceso, que
llegan desde el area de reposteria, listos pameserados y que salgan como productos
terminados. Al momento que reciben el productoresgso, deben verificar que esté en
buenas condiciones, es decir, que esté bien cagimad esté despedazada y sea del
sabor que el cliente ha elegido en su nota de pedd debe verificar también si ha

deseado que en la masa tenga algun ingredientei@spean estos nueces, frutas o
mermeladas, una vez revisado correctamente éstatarésticas se procede al disefio de
la torta de acuerdo a los gustos y necesidadeslidate, tomando en cuenta colores,

gréfico 0 disefio y mensaje. De igual manera epioductos que provengan del area de

chocolateria

Para ello se debe revisar la nota de pedido y séggiiindicaciones escritas, lo cual

significa basarse en el modelo de un libro, revistdbum, de acuerdo al tipo de torta
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preparar todos los materiales, verificar que estéag condiciones necesarias, cubrir la

torta con el bafio 6 cobertura de mantequilla ysdatisefio.

El personal debe iniciar su proceso con tres haeaanticipacion a la hora de la entrega
de manera que su despacho sea puntual. Igualmiente tiempo suficiente para
preguntar a los miembros de punto de venta en dasamo comprender alguna

especificacion.

El producto que obtiene en si es el producto texddrel mismo que debe ser entregado
a los puntos de venta en las cajas respectivaspaatrega.

El area de decoracion es reconocida por sus tralzaja vez es la perjudicada en las
ocasiones que el cliente esta inconforme con sid@é&dpor las demoras en las entregas
de los pedidos.

El problema principal radica en la insuficiencia gkrsonal para esta area, ya que el
proceso de decoracion es manual en un 100% y p& ewnlleva mas tiempo que el
resto de procesos. Adicional existe descontent@axe de sus integrantes al recibir los
pedidos preparados a ultima hora por parte de tepas

Ademas el espacio fisico en el que se desenvustaedeea es insuficiente por cuanto
utiliza el espacio de punto de venta para decarartgrtas 6 para situarlas una vez

terminadas.

Esta area estd localizada entre el area de ref@ostechocolateria, durante todo el

proceso es indispensable la mano de obra dirextaa somado en cuenta el tiempo que
toma decorar una torta promedio (figuras) con wmpo de 35 a 60 minutos

aproximadamente, dependiendo del tamafio de layjteualificultad.

Los motivos de esta demora es por su ubicaciérgugalos miembros de ésta area
constantemente deben recorrer las areas de cher¢alatreposteria para poder lavar sus
materiales de trabajo, igualmente no cuentan camiglero de materiales necesarios

para poder realizar su trabajo efectivamente, y& gpseen un numero especifico de
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mangas, boquillas, espatulas y envases plastioas rpalizar la mezcla de colores.
Todos éstos son compartidos con los cuatro mienguegertenecen a ésta area.

Se ha observado que el personal de esta areanequie
v Lavabo propio

v Nuevos utensilios

v Carro bandejero (porta latas)

Con esta inversion se podran reducir el tiempo ei®mada de los trabajadores para

decorar las tortas, obteniendo un producto entegatmpo.

Grafico N° 12

Proceso productivo: Decoracion

ARFA: Produccion
SUBAREA: Decoracion
PRODUCTO: Tottas de Figuras
CANTIDAD: Una

No Actividad Simholos T/ Min |Trabajador| Miquina
1 Reunir los utensillos (espatulas, mangas, recipientes) ’ 500 "

2 Alistar los colores para la decoracion 1] ' 10,00 Y|

3 Tomar la torta preparada en resposteria 3.00 4

4 Decorar la torta de acuerdo a la nota de pedido S 35,00 i

5 Empacar el producto 400 4

b Almacenarlo hasta la hora de su entrega | ___} 2,00 i

7 Envio al punto de venta respectivo ES 4,00 4

Fuente: “La Casita de Chocolate”, 2010
Elaborado por: La Autora
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Tabla N° 17

Resumen Proceso productivo: Decoracion

TIEMPOS

CANTIDAD

Tiempo total del proceso:

1 Hora y tres minutos aproximadame

(63 minutos)

nte

Tiempo extra (enfriamiento, empaqu

29 minutos en el caso de que se encue

ntre

0S

transporte y almacenamiento): lista, sino demora 30 a 40 minut
adicionales.
Tiempo del uso de la mano de obr&5 minutos

directa:

Tiempo del uso de maquinaria:

Las actividades son manuales (0 minutd

s)

Tiempo de demora 6 espera:

19 minutos si no hay demora por parte
area de produccidon sino se incremer

los 30 a 40 minutos adicionales.

del

tan

Fuente: “La Casita de Chocolate”, 2010
Elaborado por: La Autora

3.1.4.3 Chocolateria

Esta area esta conformada por cuatro integrarqas sa recepta los pedidos de bodega

o de los puntos de venta en el caso de pedidosidtasstal es el caso de figuras

especiales. La linea de chocolates cuenta conocgatnas de chocolates sean éstos

rellenos de frutas, nueces, licores y ganaches.

El area trabaja bajo 6rdenes de produccion 6 delgedara lo cual debe conocer sus

existencias o caso contrario realizar un nuevoduedi su proveedor correspondiente,

por medio de la persona encargada de adquisiciddeslleva un registro de los

ingredientes utilizados en la produccién de capa tie chocolate segin su receta, en

cada proceso se registra el peso de los productagipnto cada etapa que cumple tiene

un peso adicional.
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En esta area no ha habido mucha polémica en erteegedidos por cuanto sus entregas
son oportunas. Pero su desenvolvimiento puede arggbexistir un control que permita

a sus operarios trabajar equitativamente. Los poxceue se realizan en esta area
requieren de mayor tiempo que las dos sub areasi@et, por cuanto cada proceso
tiene un subproceso el mismo que requiere hastadidms para secarse, evaporarse,

obtener la consistencia deseada, etc.

La maquina que mas se utiliza es la cubridoragsibargo el personal de esta area se
encuentra bien organizado, pero no esta por deiméguerimiento de una maquina mas

gue se encargue de cubrir los chocolates, por c@xigten ocasiones en que no se tiene
suficiente producto en los puntos de venta, esipeerde en temporadas que se vende

mas chocolate (Navidad).

Grafico N° 13

Proceso productivo: Chocolateria (Trufas)

AREA: Produccion
SUBARFA:  Chocolateria
PRODUCTO:  Trfas
PRODUCCION
MAXIMA:  1tanda CANTIDAD: 9 kilos
No Actividad Simholos T/Min |Trabajador| Migquina
1 Preparar la hase del chocolate Q 60,00 Batidora
¥
) Dar forma a trufas con la hase Q 90,00 4
] Cubrir y rayar con chocolate las trufas 210,00 Q |Cubridora
=D
4 Dejar secar ] 10,00
5 Empacar }. 60,00 i

Fuente: “La Casita de Chocolate”, 2010
Elaborado por: La Autora
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Tabla N° 18

Resumen Proceso productivo: Chocolateria (Trufas)

TIEMPOS CANTIDAD

Tiempo total del proceso: 7 Horas aproximadamente (430 minutos

N—r

Tiempo extra (enfriamiento, empaquel hora (70 minutos)

transporte y almacenamiento):

Tiempo del uso de la mano de obr& horas (360 minutos)

directa:
Tiempo del uso de maquinaria: Batidora: 1 hora

Cubridora: 3 horas y media
Tiempo de demora 6 espera: 10 minutos

Fuente: “La Casita de Chocolate”, 2010
Elaborado por: La Autora

Este proceso no se lo puede realizar de manerangartomo se indica en el grafico,
puesto que previo a la actividad dos que consistelag forma a las trufas la base
preparada debe estar fria por cuanto se lo dejal eongelador por dos dias como
minimo de manera que se obtenga una consisten@aqie permita dar forma a las

trufas adecuadamente.

Generalmente en el proceso de preparacion de tsdas dos operarios quienes
participan en este proceso de transformacion. Deilas actividades de dar forma a las

trufas y cubierta con chocolate de las mismas.
Para cubrir con chocolate a las trufas se utiliz@maquina Cubridora, la misma que es

utilizada en todos los procesos de chocolaterfaabolo en cuenta que se posee una

gama de 30 variedades y se debe coordinar lasdactes para el uso de la misma.
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La espera de 10 minutos para su secado no infdaaygue al momento en que se
termina de cubrir una lata de trufas se proceddasiguiente lata y asi sucesivamente,
de manera que hasta cubrir todas las latas, laldtes que salieron primero ya estan
listos para su empaque, es decir, son pesadogquettdos adecuadamente hasta que el

responsable de bodega se lo lleve a su area respect

Gréafico N° 14

Proceso productivo: Chocolateria (Nueces)

AREA: Produccion
SUBAREA:  Chocolateria
PRODUCTO: Chocolates con Nueces

PRODUCCION
MAXIMA: 1 tanda CANTIDAD: 22 kilos (1800 unidades)
No Actividad Simbolos T/Min |Trabajador| Miquina
1 Reunir los ingredientes del proceso 4,00 M
2 Cocinar el caramel 6 110,00 Y| Paila
3 Tostar la nuez O 20,00 Y| Horno
|
i
4 Poner caramel en la nuez 180,00 Y|
Ql
=
5 Transportar latas al drea de chocolates ,E:) 10,00 Y|
]
] Cubrir con chocolate a la nuez y caramel 50,00 Y| Cubridora
7 Dejar secar ) 10,00
8 Empacar Or-‘?*. 45,00 Y|

Fuente: “La Casita de Chocolate”, 2010
Elaborado por: La Autora
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Al igual que el &rea de decoracion el tra

bajo esuabd artesanal en su mayoria.

Tabla N° 19

Resumen Proceso productivo: Chocolates (Nueces)

TIEMPOS

CANTIDAD

Tiempo total del proceso:

7 Horas aproximadamente (429 minutos

Tiempo extra (enfriamiento, empaqu

transporte y almacenamiento):

21 hora (70 minutos)

Tiempo del uso de la mano de ob

directa:

rd horas (420 minutos)

Tiempo del uso de maquinaria:

Paila: 2 horas
Horno: 20 minutos

Cubridora: 1 hora

Tiempo de demora 0 espera:

10 minutos

Fuente: “La Casita de Chocolate”, 2010
Elaborado por: La Autora

Este proceso también tiene subprocesos como eselde la preparacion del caramel
que se lo realiza en una paila y el operario dedtar &¢onstantemente meciendo el
caramel hasta obtener una textura melcochosa,amtostadas las nueces en el horno y
acomodadas en latas se procede a poner el caraomlaede las nueces en un tamano
especifico. Se corta las nueces con el caramellgsssepara en otras latas para que

puedan pasar a la actividad de cubierta con elothie; se deja secar y se procede a su

empaque Yy etiquetado para transferirlo al areaodeds.
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Gréafico N° 15

Proceso productivo:

Chocolateria (Frutas)

ARFEA: Produccion
SUBARFA:  Chocolateria
PRODUCTO: Chocolates con frutas
PRODUCCION
MAXIMA: 3 tandas CANTIDAD: 9 lkilos (de 1080 a 1100 aproximadamente)
No Actividad Simbolos T/ Min |Trabajador| Migquina
1 Dejar .secar a la fruta previamente ’ 720,00 a
seleccionada en las latas
2 Re\:isar que la fruta este lista para ser !4 2,00 a
cubierta
3 Cubrir con chocolate a las frutas d 210,00 %) Cubridora
‘\"""\‘
4 =
4 Dejar secar /’F. 10,00
4

3 ( = 3

- Empacar . 30,00 %
Fuente: “La Casita de Chocolate”, 2010
Elaborado por: La Autora

Tabla N° 20

Resumen Proceso prod

uctivo: Chocolates (Frutas)

TIEMPOS

CANTIDAD

Tiempo total del proceso:

17 Horas aproximadamente (992 minutg

S)

Tiempo extra (enfriamiento, empaqu

transporte y almacenamiento):

21 hora (60 minutos)

Tiempo del uso de la mano de ob
directa:

rd horas aproximadamente (210 minutos

Tiempo del uso de maquinaria:

4 horas aproximadamente (210 minutos

Tiempo de demora 0 espera:

13 horas aproximadamente (782 minutd

Fuente: “La Casita de Chocolate”, 2010
Elaborado por: La Autora
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El proceso de los chocolates con frutas es muctsolabérioso que el resto de procesos
de ésta area por cuanto se debe esperar a quéalpifeviamente cubierta con la miel se
seque para no tener problemas como el moho errdosigios, esta actividad es la que

toma mas tiempo por lo que es necesario que deamysar por un dia a la fruta.

Con el tiempo considerable se verifica que la fludga absorbido completamente la
miel para poder cubrirla. La maquina que ayudaeaeagtie proceso se lleve a cabo es la
maquina cubridora, tomando en cuenta que parapest@so como en los demas es

necesaria la presencia de dos trabajadores.

Una vez cubierta la fruta con el chocolate se |a decar por 10 minutos, para proceder

a su empaque que dura 50 minutos.

Hay que tomar en cuenta que en el caso de lasraasta naranja el proceso es mas
demoroso por cuanto las naranjas llegan en sucesiaiiral a la empresa, hay que
remojarlas, lavarlas, cortarlas, sacar la cascarda gulpa, cortar en franjas, dejarlas en
remojo nuevamente, cocinarlas, empacarlas y guasdddando como resultado una
semana para su produccion. Por cuanto este preseslanas largo de todos se procede
a empacar el producto en proceso obtenido y a gdarldasta una préoxima produccion

hasta terminar con el stock generado.
Se ha buscado alternativas para poder reducir testgoo de produccion, pero el

resultado es distinto cambiando la calidad del pcta] es asi que se ha mantenido este

proceso productivo por ser uno de los productaslésen la empresa.

90



Grafico N° 16

Proceso productivo: Chocolateria (Ganaches)

AREA: Produccion
SUBARFA:  Chocolatetia
PRODUCTO: Ganaches
PRODUCCION

MAXIMA: 2 tandas

CANTIDAD: 20 kilos (1600 unidades aproximadamente)

No Actividad Simbolos T/Min |Trabajador| Miquina
: Preparar la base del chocolate O 60,00 " Batidora
: Poner el chocolate en los moldes C? 20,00 " p;faa:lill[:i;:es
3 Rellenar los moldes con la base Q 3500 " p;faa:llﬁ;lils
4 Cubrir los moldes Q.____H 30,00 4 p;;‘r:ll:}l;lils
’ Enfriar el producto | f}i. 1500
6 Sacar del molde a los chocolates CFF 1000 "
7 Empacar :.. 60,00 ¥

Fuente: “La Casita de Chocolate”, 2010
Elaborado por: La Autora

Resumen Proceso

Tabla N° 21

productivo: Chocolates (Ganaches)

TIEMPOS

CANTIDAD

Tiempo total del proceso:

5 Horas (300 minutos)

Tiempo extra (enfriamiento, empaquel hora con 15 min. (75 minutos)

transporte y almacenamiento):

Tiempo del uso de la mano de obr& horas aproximadamente (285 minutos

directa:
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Tiempo del uso de maquinaria: Batidora: 1 hora
Méaquina para moldes: 3 horas

aproximadamente

Tiempo de demora 6 espera: 15 minutos

Fuente: “La Casita de Chocolate”, 2010
Elaborado por: La Autora

La elaboracion de los ganaches demorosa por csarlias hace en moldes y el operario
debe cubrir el molde con chocolate las capas ge@ wecesarias para que tenga una
buena consistencia, agregar manualmente el tipelld®mo en cada uno de los moldes,
cubrir la base del chocolate y dejarlo enfriar garaesmoldado.

La textura de este producto es mucho mas suavdaguegufas y puede derramarse
facilmente al ser desmoldado el producto ya queieeg mucha cautela en cada uno de

SUS procesos.

3.1.5 Analisis de Comercializaciéon

Este es el proceso en el cual los productos lledariente-consumidor, en esta area
depende de la capacidad del vendedor para persaladilente y generar en él una
necesidad.

El nivel de ventas no solo depende de las estestqgiblicitarias que “La Casita de
Chocolate” aplique, tomando en cuenta la publiciégadradio, hojas volantes, la

transmision del mensaje entre clientes y conocidos.

Lo primordial esta en la capacidad de convencimigl@ los miembros de atencion al
cliente, en donde no solo se atienda sino que rsgavia idea, que el cliente compruebe
que esta llevando un producto mejor que el de apetencia, tanto en su variedad,
textura, calidad y en su sabor, el objetivo espuexan defender los productos de “La
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Casita de Chocolate” frente a los demas y paraesllnecesario que conozcan como es
gue se desarrolla cada proceso productivo.

En las reservaciones de pedidos el personal das/éehe el compromiso de sugerir a
los clientes en cuanto a colores, tamafos, fornmasdelos de las tortas de acuerdo a la
ocasion, igualmente en el caso de bocaditos deferisuos sabores, cantidad vy
alternativas.

Gracias a ello el cliente siente cierto grado dgusdad y confianza al ser asesorado
correctamente y como empresa se tiene la certezalqtliente retornara para negociar

otro tipo de pedido.

Tipos de Promocién y Publicidad

“La Casita de Chocolate” ha empleado diversas ogsiale publicidad, sean éstos en
medios de comunicacién como lo son: revistas, gdtiojas volantes, etc.

En las revistas que tiene su espacio son de hoggocios 6 fiestas, de manera que se
pueda difundir esta informacion a las personada&memisoras de radio por cuanto en
los lugares de trabajo de sus clientes no dispdaeiro medio de comunicacion que les

permita obtener informacién sin dejar de lado abajo y qué mejor que la radio.

Las hojas volantes han sido de gran ayuda pargm@mento de las ventas, en los cuales
se informa la variedad de productos que ofrece saclientes y un porcentaje de
descuento en las compras, incentivando asi su eompr

Se ha entregado calendarios, CDs, llaveros y lomu todo es la degustacion de los
productos previo a su compra, de manera que lestel nuevos conozcan la calidad de
sus productos, comparen con la competencia y eljargurando asi la venta de los

productos.
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Canales de Distribucion

El canal de distribucion es el circuito a través del los fabricantes (o productores)
ponen a disposicion de los consumidores (o usuéinakes) los productos para que los
adquieran. La separacion geogréfica entre compeadovendedores y la imposibilidad
de situar la fabrica frente al consumidor haceres&ga la distribucion (transporte y
comercializacion) de bienes y servicios desde garlde produccion hasta su lugar de

utilizacion o consumdg?

El punto de partida del canal de distribucién egretiuctor. El punto final o de destino
es el consumidor. El conjunto de personas u orgaiuges que estan entre productor y
usuario final son los intermediarios. En este sgentun canal de distribucion esta
constituido por una serie de empresas y/o persqoasfacilitan la circulacion del

producto elaborado hasta llegar a las manos delp@aor o usuario y que se

denominan genéricamente intermediarfos.

Grafico N° 17

El canal de distribucion

Canal Recorrido

Directo  Fabricante > Consumidor
Corto Fabricante > Detallista ..~ Consumidor
Largo Fabricante > Mayorista >- Detallista --> Consumidor

Doble Fabricante -> Agente exclusivo -> Mayorista -> dltta --> Consumidor

Fuente: El Canal de distribucion, 2009, es.wikipedia.orgii@anal_de_distribuci%C3%B3n

2LE| Canal de distribucion2009, es.wikipedia.org/wiki/Canal_de_distribuci386B3n
2 Canal de distribucién2008, www.marketing-xxi.com/canales-de-distrilmne53.htm
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“La Casita de Chocolate” cuenta con un solo caaalistribucion, el cual es:

PRODUCTOR CLIENTE-
CONSUMIDOR FINAL

A 4

“La Casita de Chocolate”

Su distribucion es directa, de manera que fadgéiteelacion: cliente interno — cliente

externo y permita aclarar cualquier inconvenientieida que tenga el cliente.

Servicio de Atencion al Cliente

Como se ha indicado anteriormente cuenta con tragsales, la totalidad del personal
de ventas es de siete integrantes, los mismosoquetados para cada uno de los puntos

de venta.

Las personas encargadas tienen la obligacién demer una buena imagen de “La
Casita de Chocolate” ya sea en su limpieza o deidora&omo en su higiene personal
tomando en cuenta las condiciones en las que usamiferme y como se presentan ante

los ojos del publico.

Todas las personas de ventas tiene un reglamentadejo de cajas registradoras con
el fin de evitar errores, también estan obligadesracer las diferentes formas de cobro
e identificaciébn de billetes, cheques y tarjetas cdédito falsas o robadas. Estan
capacitadas para la atencion a los clientes yralériun adecuado asesoramiento en la
cotizacion de tortas y su decoracion. Ademas conaemanejo de las diferentes

maquinas y equipos que existen en los puntos da.ven
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3.1.5.1Estudio de Mercado

El estudio de mercado permitira evaluar el gradaaiptacion del consumidor hacia los
productos que ofrece la empresa, igualmente corfregcdencia adquiere el producto el
consumidor y qué espera del mismo.

Es necesario el estudio de mercado por cuante$ustados obtenidos dependeran los

célculos de ingenieria y proyecciones financiétas.

Los objetivos del estudio de mercado son los sijege

Objetivo General

Conocer, cuantificar e interpretar las tendenciascdnsumo de los clientes de “La

Casita de Chocolate”, para satisfacer sus necessdadxpectativas.

Objetivos Especificos

1.- Identificar en qué cantidad los clientes adquiden productos de la empresa y
clasificarlos de acuerdo a su linea de productos.

2.- Confirmar los dias que existe mas circulacionlgaies en los puntos de venta de la
empresa. Para poder generar un plan de produccifengr los productos de su
preferencia a su alcance.

3.- Identificar el punto de venta mas visitado pordisntes.

4.- Determinar las necesidades de los clientes a dralee sus propuestas, en las
diferentes lineas de productos.

5.- Averiguar la predisposicién de los clientes palguérir los productos que ofrece

actualmente la empresa.

% ROSILLO, JorgeFormulacién y evaluacién de proyectos de inversiama empresas manufactureras
y de serviciosEditorial Cengage Learning, Bogota Colombia, 2G0&0.
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6.- Analizar la percepcion de los clientes hacia Ipm®a, en aspectos de productos y
servicios.

7.- Satisfacer las necesidades de los clientes astthy8us sugerencias y comentarios.

Fuentes de Datos

Para esta investigacion se va utilizar como téaéceecoleccion de datos a la encuesta,
que permitira identificar aspectos como nivel destmno, lugares principales de venta,
conocer los productos de preferencia de los ckenwar importancia a sus

requerimientos en cuanto a productos y servicias, e

Al tratarse de un tema de mejoramiento, es necesanar en cuenta las sugerencias y
comentarios de los clientes potenciales de “Lat@ate@ Chocolate”, por cuanto ellos

conocen a la empresa y los productos que se expesmdesus puntos de venta, de
manera que la de esta investigacion sera calculando un numenmguio de clientes

en un mes con altos ingresos.

El mes que ha arrojado un mayor niumero de ingrese$ de abril del afio en curso por
cuanto ha habido un incremento de pedidos con eaprenstituciones bancarias y
empresas del sector publico. Es asi que el prontlidientes del mes de abril es de
155 que es el nimero de encuestas que se proecedeatizar en los tres puntos de venta

de la empresa.

El método que ayuda a identificar las necesidade$os clientes de “La Casita de
Chocolate” es la encuesta, para lo cual se halestdb el siguiente formato:
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GALLETAS BROOME CIA LTDA.
‘LA CASITA DE CHOCOLATE”

Objetivo: Conocer, cuantificar e interpretar las tendend&sonsumo de los clientes de

“La Casita de Chocolate”, para satisfacer sus n#¢@@ss y expectativas.

EDAD WdMenos 18 [d18-24 [125-34 [135-44 [145-54 [155-64 [dMas 65

1.- ¢ En qué cantidad adquiere los productos de€Cdsita de Chocolate”?

Chocolates Galletas Tortas
Porciones
(-) 100 gramos (-) 100 gramos )
¢, Cuantas?
100 gramos 100 gramos Enteros
(+) 100 gramos (+) 100 gramos

Especifique el sabor....... ...

2.- Sefale los dias que visita los locales de “asitd@ de Chocolate”.
Lunes O Martesd Miércoles 4 Jueved

Viernes O Sabaddd Domingo

3.- ¢, Cudl es el local de “La Casita de Chocolate? gsted visita a menudo?

Local 257 CC El Bosque (Planta Alta)jd Local 64 CC El Bosque (Planta B&jd)
Local 48 Quicentro Shopping a
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4.- ¢Qué sabor le gustaria que “La Casita de Chmobfrezca en productos a sus

clientes?
Chocolates GHe
Postres /tortas  .......coovvvevin.... Otros

5.- Tomando en cuenta la relacion del precio cocdiédad del producto. ¢Esta de
acuerdo con el PVP (Precio de venta al publicojodeproductos que se expenden en
“La Casita de Chocolate™?

Si Qa No 4

6.- Califigue de Malo= 1 a Excelente =5 a “La Casle Chocolate” en los siguientes

aspectos:
112(3]4|5 1| 2| 3| 4 5
Imagen de o
Disefio de empaques
1|empresa
Imagen de o
Cumplimiento
2 | producto

Disponibilidad de
8 | productos
4 |Variedad 9| Puntualidad

Calidad/ Sabor

|_\

5| Creatividad QAtencion al cliente

7.- ¢ Qué sugerencia le podria hacer a la empres&dsita de Chocolate” para poder

mejorar sus servicios?

MUCHAS GRACIAS POR SU COLABORACION
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Tabulacién de resultados:
Tabla N° 22

Edad Consumidores

Menos 18 ! 5%
18-24 32 21%
25-34 30 19%
35-44 27 17%
45-54 34 22%
55-64 10 6%

Mas 65 15 10%

TOTAL 155 100%

Fuente: Encuesta de mejoramiento, “La Casita de Chocola@&l'p
Elaborado por: La autora

Grafico N° 18

Edad Consumidores

EDAD

mMenos 18
m18-24
m25-34
m35-44
m45-54
m55-64

M Mds 65

Fuent&ncuesta de mejoramiento, “La Casita de Chocol2@&!'0
Elaborado poka autora
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Las edades de los clientes que acuden a “La G#si@hocolate” y que representan un
mayor porcentaje tienen entre 18 a 54 afios, la rieage ellos conocen a la empresa
desde sus inicios y han sido participes de sudnaencia hasta el dia de hoy,
actualmente visitan las instalaciones de la mispra sus familiares 6 generaciones,

haciendo que esta empresa también forme partesdestarias.

Tabla N° 23

Sexo de Consumidores

Masculino 49 32%
Femenino 106 68%
TOTAL 155 100%

Fuente: Encuesta de mejoramiento, “La Casita de Chocola@L0
Elaborado por:La autora

Grafico N° 19

Sexo de Consumidores

SEXO

B Masculino

B Femerino

Fuent&ncuesta de mejoramiento, “La Casita de Chocol2@&!'0
Elaborado por: La autora

101



El 68% de los clientes que acuden a “La Casita thec@ate” son mujeres,

principalmente madres de familia, profesoras, esiss, etc.

Como ventaja principal es que la empresa ofreceugtos llamativos, haciendo que los
mismos puedan ser adquiridos. La personalidad demdgoria de mujeres es ser
detallistas razén por la cual visitan las instalaes de la empresa para comprar algan

arreglo 0 detalle para sus amistades.

Tabla N° 24

Nivel de preferencia de chocolates en consumidores

Pregunta: ¢ En qué cantidad adquiere los productos de “Laaads Chocolate?

CANTIDAD CHOCOLATES | PORCENTAJE
(-) 100 gramos 27 17%
100 gramos 52 34%
(+) 100 gramos 76 49%
TOTAL 155 100%

Fuent&ncuesta de mejoramiento, “La Casita de Chocol2@&!'0
Elaborado por: La autora

“La Casita de Chocolate” ofrece a sus clientes amgplia variedad de chocolates,
clasificados en cuatro gamas diferentes, de manperapuedan escoger las opciones de
su preferencia y ellos mismo poder armar sus psag@gs. Igualmente estos chocolates
se los ofrece también como bocaditos para evelo® ¢gnauguraciones, matrimonios,

celebracién de cumpleafios, etc.
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Grafico N° 20

Nivel de preferencia de chocolates en consumidores

Pregunta: ¢, En qué cantidad adquiere los productos de “Laaas Chocolate?
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Fuent&ncuesta de mejoramiento, “La Casita de Chocol2@&!'0
Elaborado por: La autora

El 17% representa a aquellos clientes que adquedngroducto en cantidades pequefas
de manera que puedan satisfacer sus antojos. El stAPiclientes que conocen al
producto y piden al dependiente de ventas quesspriporcione la cantidad ofrecida
(100 gramos). El 49% de los clientes adquierens o& 100 gramos de producto,
especialmente para eventos 6 por que gustan dert¢mkictos y no les importa la
cantidad. La mayoria de los clientes que adquierés de 100 gramos, les gusta variar

los sabores.

Se puede deducir que todos los chocolates sonudeb gle los clientes, pero el sabor
gue sobresale es la cascara de naranja siendel gstaucto estrella de los chocolates,

por cuanto todos los clientes la conocen y aprestiasabor.
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Tabla N° 25

Nivel de preferencia de galletas en consumidores

Pregunta: ¢ En qué cantidad adquiere los productos de “Léa&Cds Chocolate”?

CANTIDAD GALLETAS PORCENTAJE
(-) 100 gramos 30 19%
100 gramos 45 29%
(+) 100 gramos 80 52%
TOTAL 155 100%

Fuente: Encuesta de mejoramiento, “La Casita de Chocol2@&!'0
Elaborado por: La autora

Grafico N° 21

Nivel de preferencia de galletas en consumidores

Pregunta: ¢ En qué cantidad adquiere los productos de “LéaC@ds Chocolate”?

CONSUMO GALLETAS

H(-) 100 gramos

W 100 gramos
52%

(+) 100 gramos

FuentEncuesta de mejoramiento, “La Casita de Chocola@&I'p
Elaborado por:La autora

El consumo de la linea de galletas es similar @ldos chocolates, en donde el 19%

adquiere los productos para poder satisfacer uojaangél 29%, por cuanto pueden
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escoger las galletas de su preferencia y varibdat que completen los 100 gramos. El
52% de los clientes de la empresa que adquiererden&80 gramos lo hace para asistir

a algun evento 6 compromiso.

Los sabores de galletas que sobresalen son: liaifajores, nuez, chip negro, doble
chocolate y avena. Por cuanto la competencia rez®feste tipo de variedades 6 por

que la calidad no es la misma.

Los clientes coinciden en que les gusta adquisiplmductos por cuanto pueden escoger

los sabores que les guste y en las cantidadesegesitan.

Tabla N° 26

Nivel de preferencia de postres en consumidores

Pregunta: ¢ En qué cantidad adquiere los productos de “Laads Chocolate?

POSTRES/ CANTIDAD PORCENTAJE
TORTAS
Enteros 50 32%
Porciones 1 35 23%
2 45 29%
3 6 més 25 16%
TOTAL 155 100%

Fuente: Encuesta de mejoramiento, “La Casita de Chocola@!'p
Elaborado por: La autora
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Grafico N° 22

Nivel de preferencia de galletas en consumidores

Pregunta: ¢ En qué cantidad adquiere los productos de “Lé&a&Cds Chocolate”?
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Fuente: Encuesta de mejoramiento, “La Casita de Chocola@&!'p
Elaborado por: La autora

En cuanto a postres 0 tortas se refiere, el 32%glelientes las adquieren enteras, el
tamafio de las mismas oscila entre las 8 a 15 pmasjola mayoria de ellos son
destinados a festejar un cumpleafios en una fapdguefia, en una empresa entre

compaferos de trabajo 6 para acompafar un almuerzo

“La Casita de Chocolate” ofrece un total de 15e@ades de postres y tortas en donde

puede escoger de acuerdo a sus gustos.
Igualmente se ofrece porciones de tortas ¢ posimedonde el 23% de los clientes

adquieren una porcion, el 29% dos porciones cuastién acompafados y el 16%

adquiere mas de tres porciones para llevarlos hageres.
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Tabla N° 27

Frecuencia de consumidores

Pregunta: Sefale los dias que visita los locales de “Lat@als Chocolate”.

DIA VISITAS PORCENTAJE
Lunes 14 9%
Martes 8 5%
Miércoles 11 7%
Jueves 21 14%
Viernes 33 21%
Séabado 41 26%
Domingo 27 17%
TOTAL 155 100%

FuenteEncuesta de mejoramiento, “La Casita de Chocola@&lp
Elaborado por: La autora

Con esta pregunta se puede establecer el niveédeeihcia de los clientes que acuden a
las sucursales de la empresa y con ello desarrgilgslan de produccion en donde se

cuente con la suficiente disponibilidad de prodsicjoe el cliente requiere.

Es asi que desde el dia jueves con un 14% seunotacremento de visitas de los
clientes a las sucursales hasta los dias domingounol7%, siendo los viernes y
sabados los dias mas atractivos para que el cliegnese a las sucursales de la empresa.
Las familias optan por salir a comer a los centaraerciales en los fines de semana de
manera que se puede aprovechar este factor contreg@& de hojas volantes y ofrecer

productos de degustacion.
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Gréafico N° 23

Frecuencia de consumidores

Pregunta: Sefale los dias que visita los locales de “Lat@als Chocolate”.

VISITA A LOS PUNTOS DE VENTA

M Lunes

| Martes

m Miércoles
W Jueves

B Viernes
mSabado

= Domingo

Fuente: Encuesta de mejoramiento, “La Casita de Chocola@&!'p
Elaborado por: La autora

Tabla N° 28

Sucursal mas visitada

Pregunta: ¢ Cuadl es el local de “La Casita de Chocolate”ugied visita a menudo?

SUCURSAL NUMERO PORCENTAJE
Local 257 CC EIl Bosque
(Planta Alta) 97 62%
Local 64 CC El Bosque
(Planta Baja) 32 21%
Local 48 Quicentro Shopping 26 17%
TOTAL 155 100%

FuenteEncuesta de mejoramiento, “La Casita de Chocola@lp
Elaborado por:La autora
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Gréafico N° 24

Sucursal mas visitada

Pregunta: ¢ Cual es el local de “La Casita de Chocolate”ugied visita a menudo?

PUNTO DE VENTA MAS
VISITADO

W locezl 257 CCEl
Bosque (Planta
Alta)

W loczl 64 CCEl
Bosque (Planta
Baja)

Loczl 48
Quicertro
Shoppirg

Fuente: Encuesta de mejoramiento, “La Casita de Chocol2@!'0
Elaborado por: La autora

El punto de venta que es mas visitado por los teliees el Local 257 con un 62%
ubicado en la planta alta del Centro Comercial @&dgie por cuanto fue en este lugar en
donde se iniciaron las actividades de la empresabigacion les permite a los clientes
visitarlo por encontrarse cerca al patio de comithasmcos, supermaxi, locales de su
interés, etc. Ademas los clientes encuentran em f®sgtursal una mejor atencion en

cuanto a rapidez, disponibilidad de productos, enagtc.

Al local 64 acuden el 21% de clientes por cuant@ste lugar también se encuentra la
fabrica y los clientes pueden ver cdmo funciongartaduccion, al momento de cotizar
tortas buscan ver los modelos de los moldes y tamjaddemas esta cerca del
parqueadero, tienen mesas en la parte de afuedarele pueden fumar, esta ubicado

cerca de un jardin con juegos infantiles para gas,lesta cerca de Fybeca, etc.

Al local 48 ubicado en el Quicentro Shopping acuelel’%, el valor es bajo por cuanto

no se ha hecho una publicidad a este punto de yelatanayoria de los clientes no la
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conocen, sin embargo quienes asisten a este lodaden por cuanto la imagen es
atractiva, por estar cerca al banco, a la entradwipal y a los negocios que se

encuentran alrededor que son conocidos y sirver ¢efarencia para su ubicacion.

Tabla N° 29

Expectativas de consumidores

Pregunta: ¢ Qué sabor le gustaria que “La Casita de Chotafiezca en productos a

sus clientes?

Chocolates 8 5%

Galletas 15 10%
Postres / Tortas 67 43%
Otros 65 42%
TOTAL 155 100%

FuenteEncuesta de mejoramiento, “La Casita de Chocol2@&!0
Elaborado por: La autora
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Gréafico N° 25

Expectativas de consumidores

Pregunta: ¢ Qué sabor le gustaria que “La Casita de Chotafitzca en productos a

sus clientes?
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Fuente: Encuesta de mejoramiento, “La Casita de Chocol2@!'0
Elaborado por: La autora

Al pedirles a los clientes que sugieran algun saha les gustaria que la empresa
produzca, se les dio la oportunidad de elegir datréres lineas de productos existentes

y una adicional catalogada como otros.

El 5% de los clientes opina que deberia haberdadien chocolates como es el caso de
chocolate blanco, con marshmellow, etc. El 10% apjne deberia incrementarse la
variedad de galletas 6 al menos mantener la vatiepee se ofrece en temporada
navidefla como lo son galletas de menta, jengilmegradras, brownie, etc. El 43% de
los clientes coinciden en que requieren mas vatiebapostres que contengan entre
ellos, frutas y cremas. Entre frutos se puede toamacuenta al pastel de zanahoria,
frutillas, moras, guanabana, tortas frias, tortavai@illa con rellenos citricos, etc. El
42% piden productos de sal, por cuanto ademasagleraigproductos dulces les llama la

atencion comprar pan, quiche de pollo 6 acelgaamantas integrales, etc.
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Tabla N° 30

Disponibilidad econdmica de clientes

Pregunta: Tomando en cuenta la relacion del precio conlidacdel producto. ¢ Esta
de acuerdo con el PVP (Precio de venta al pubtiedps productos que se expenden en
“La Casita de Chocolate™?

SI 134 86%
NO 21 14%
TOTAL 155 100%

Fuent&ncuesta de mejoramiento, “La Casita de Chocol2@&!'0
Elaborado por: La autora

Grafico N° 26

Disponibilidad econdmica de clientes

Pregunta: Tomando en cuenta la relacion del precio conlidacdel producto. ¢ Esta
de acuerdo con el PVP (Precio de venta al pubtiedps productos que se expenden en
“La Casita de Chocolate™?

CONFORMIDAD CON EL PRECIO

L

ENO

Fuente: Encuesta de mejoramiento, “La Casita de Chocol2@!'0
Elaborado por: La autora
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Al preguntar a los clientes si estan de acuerdol@®mprecios de los productos el 86%
dijo que si por cuanto la calidad de los produdtoszcompensa. De manera que si la
empresa saca nuevos productos tendra la segurdeaenhderlos por cuanto su precio es
aceptable y esta entre los intervalos de preciob®mue la competencia ofrece sus

productos, en donde aqui se diferencia la calidaésgura.

Tabla N° 31

Calificacion: Imagen de la empresa

IMAGEN DE LA | NUMERO PORCENTAJE
EMPRESA

1 (MALO) 0 0

2 (REGULAR) 3 2%

3 (BUENO) 13 8%

4 (MUY BUENO) 42 27%

5 (EXCELENTE) 97 63%
TOTAL 155 100%

FuenteEncuesta de mejoramiento, “La Casita de Chocol2&L0
Elaborado por: La autora

El cliente califica a la empresa en cuanto a lagemaen un 63% que piensan que es
excelente, sin embargo quienes calificaron comalaegd bueno este aspecto como
sugerencia les gustaria que se mejore la imag@sdecales principalmente de los que

estan ubicados en el Centro Comercial El Bosque.
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Grafico N° 27

Calificacion: Imagen de la empresa
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Fuente: Encuesta de mejoramiento, “La Casita de Chocol2@!'0
Elaborado por: La autora

Tabla N°32

Calificacion: Imagen del producto

IMAGEN DEL NUMERO PORCENTAJE
PRODUCTO

1 (MALO) 0 0%

2 (REGULAR) 0 0%

3 (BUENO) 3 2%

4 (MUY BUENO) 40 26%

5 (EXCELENTE) 112 72%
TOTAL 155 100%

FuenteEncuesta de mejoramiento, “La Casita de Chocol2t&!0
Elaborado por: La autora
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Grafico N° 28

Calificacion: Imagen del producto

Fuente: Encuesta de mejoramiento, “La Casita de Chocol2@!'0
Elaborado por: La autora

El 72% de los clientes opinan que la imagen detoductos es excelente por cuanto a
variedad de decoraciones se refiere, mientras IqR2@%& lo calific6 como muy bueno y

el 2% como regular, para ello es necesario quesrlopal de ventas tome en cuenta
siempre la imagen de los productos antes de deidegien las vitrinas y las condiciones

de las mismas, libres de migas 6 miel derramada.

Tabla N° 33

Calificacion: Calidad / Sabor

CALIDAD / SABOR | NUMERO PORCENTAJE
1 (MALO) 0 0%
2 (REGULAR) 0 0%
3 (BUENO) 3 2%
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4 (MUY BUENO) 21 14%

5 (EXCELENTE) 131 84%

TOTAL 155 100%

FuenteEncuesta de mejoramiento, “La Casita de Chocol2&L0
Elaborado por: La autora

Grafico N° 29

Calificacion: Calidad / Sabor
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Fuente: Encuesta de mejoramiento, “La Casita de Chocola@&lp
Elaborado por: La autora

En el aspecto de calidad el 84% la califica comoekente por estar satisfechos de
adquirir un producto fresco y rico, el 14% como nlueno y el 2% lo califica como

bueno. Adicionalmente los clientes piden que ladadl se mantenga al encontrar cierto
nivel de confianza al adquirir los productos em e&shpresa por lo que conocen como es

preparado el producto, las condiciones de su paejiar, etc.
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Tabla N° 34

Calificacion: Variedad

VARIEDAD NUMERO PORCENTAJE
1 (MALO) 0 0%

2 (REGULAR) 2 1%

3 (BUENO) 38 24%

4 (MUY BUENO) 49 32%

5 (EXCELENTE) 66 43%
TOTAL 155 100%

FuenteEncuesta de mejoramiento, “La Casita de Chocol2&L0
Elaborado por: La autora

Grafico N° 30

Calificacion: Variedad

VARIEDAD
0% 1%
m 1(MALO)
B 2 (REGULAR)
3 (BUENOQ)

m 4 (MUY BUENO)

W 5 (EXCELENTE)

Fuente: Encuesta de mejoramiento, “La Casita de Chocola@&!'p
Elaborado por: La autora
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En el aspecto de variedad los clientes calificanaexcelente en un 43%, 32% como
muy bueno , 24% bueno y 1% regular, por cuantoctbem que existe variedad de
chocolates pero no en el mismo nivel que las tartgalletas. También piden que si se
saca algun producto a la venta y tenga aceptaca&memgan constancia en producirlo
de manera que se haga una costumbre y el cliep@raseue el producto estara
disponible cuando él lo necesite.

Tabla N° 35

Calificacion: Creatividad

CREATIVIDAD NUMERO PORCENTAJE

1 (MALO) 0 0%
2 (REGULAR) 2 1%
3 (BUENO) 24 15%
4 (MUY BUENO) 32 21%
5 (EXCELENTE) 97 63%
TOTAL 155 100%

FuenteEncuesta de mejoramiento, “La Casita de Chocol2t&!0
Elaborado por: La autora

Para calificar a la creatividad el 63% lo hace caxncelente recalcando la variedad de
disefios en sus productos, el 21% lo califica comyg bueno, el 15% como bueno y el
1% como regular. A los clientes les gusta el disgé losproductos por cuanto se los
puede distinguir unos de otros.
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Grafico N° 31

Calificacion: Creatividad

CREATIVIDAD
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Fuente: Encuesta de mejoramiento, “La Casita de Chocola@&!'p
Elaborado por: La autora

Tabla N° 36

Calificacion: Disefio de empaques

DISENO DE NUMERO PORCENTAJE
EMPAQUES

1 (MALO) 7 4%

2 (REGULAR) 8 5%

3 (BUENO) 31 20%

4 (MUY BUENO) 46 30%

5 (EXCELENTE) 63 41%
TOTAL 155 100%

FuenteEncuesta de mejoramiento, “La Casita de Chocola@l'p
Elaborado por: La autora
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Grafico N° 32

Calificacion: Disefio de empaques
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Fuente: Encuesta de mejoramiento, “La Casita de Chocola@&!'p
Elaborado por: La autora

Para el aspecto de disefio de empaques los cliest@s conformes con la variedad de
empaques existentes 41%, sin embargo hay clien@opinan que seria bueno tener
mas variedad de disefios 4% y 5%, en donde se plaglael empaque de acuerdo a su
ocasion . tal es el caso que la empresa debe hussaalternativas de cajas para regalo

ya sean cumpleafios, temporadas especiales, calasieas para hombres y mujeres.

Tabla N° 37

Calificacion: Cumplimiento

CUMPLIMIENTO | NUMERO PORCENTAJE
1 (MALO) 2 1%
2 (REGULAR) 2 1%
3 (BUENO) 7 5%
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4 (MUY BUENO) 40 26%
5 (EXCELENTE) 104 67%
TOTAL 155 100%

FuenteEncuesta de mejoramiento, “La Casita de Chocol2&L0

Elaborado por: La autora

Grafico N° 33

Calificacion: Cumplimiento
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Fuente:Encuesta de mejoramiento, “La Casita de Chocolalp

Elaborado por: La autora

Igualmente los clientes estan de acuerdo en un @&f¥base al cumplimiento de la
empresa para con ellos, es decir ofrecer un prodye¢ satisfaga sus necesidades y
expectativas, que el producto sea algo que estbhacando. Para este aspecto es
necesario tomar en cuenta al 7% que conformans alientes que lo califican como
bueno, regular y malo. Para ello es importante gee preste atencién a los

requerimientos de los clientes y se entienda lodgsea.
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Tabla N° 38

Calificacion: Disponibilidad de productos

DISPONIBILIDAD | NUMERO PORCENTAJE
DE PRODUCTOS

1 (MALO) 0 0%

2 (REGULAR) 4 3%

3 (BUENO) 25 16%

4 (MUY BUENO) 55 35%

5 (EXCELENTE) 71 46%
TOTAL 155 100%

FuenteEncuesta de mejoramiento, “La Casita de Chocol2&L0
Elaborado por: La autora

Gréafico N° 34

Calificacion: Disponibilidad de productos
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Fuente: Encuesta de mejoramiento, “La Casita de Chocol2@!'0
Elaborado por: La autora
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En cuanto a disponibilidad de productos el 3% Ibfica como regular, el 16% lo

califica como bueno en donde es necesario que sdgenga una constancia en la
produccion. Especialmente de productos nuevos gwe siene aceptacion por parte de
los clientes. El cliente acude a la empresa coootaviccion de que si encontrara el
producto, pero al llegar se encuentra con la nave@daque el producto se agotd 6 que
tiene que regresar hasta su preparacion, ocasiomandhas veces molestias y pérdida

de tiempo a los clientes.

Tabla N° 39

Calificacion: Puntualidad

PUNTUALIDAD | NUMERO PORCENTAJE
1 (MALO) 2 1%

2 (REGULAR) 3 2%

3 (BUENO) 10 7%

4 (MUY BUENO) 34 22%

5 (EXCELENTE) 106 68%
TOTAL 155 100%

FuenteEncuesta de mejoramiento, “La Casita de Chocol2&L0
Elaborado por: La autora

En el aspecto de puntualidad el cliente lo califocemo excelente en un 68% , sin
embargo el 1% lo califica como malo, el 2% comoutagy el 7% como bueno,

arrojando un total del 10% que no esta muy confameste aspecto, razén por la cual
es imprescindible que se cuente con un horaria@gupcion y asi entregar el producto

a la hora que el cliente lo ha especificado.
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Grafico N° 35

Calificacion: Puntualidad
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Fuente: Encuesta de mejoramiento, “La Casita de Chocola@&!'p
Elaborado por: La autora

Tabla N°40

Calificacion: Atencién al cliente

ATENCION AL NUMERO PORCENTAJE
CLIENTE

1 (MALO) 0 0%

2 (REGULAR) 3 2%

3 (BUENO) 3 2%

4 (MUY BUENO) 24 15%

5 (EXCELENTE) 125 81%
TOTAL 155 100%

Fuente:Encuesta de mejoramiento, “La Casita de Chocolatlp

Elaborado por:La autora
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Grafico N° 36

Calificacion: Atencion al cliente
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Fuente: Encuesta de mejoramiento, “La Casita de Chocol2@!'p
Elaborado por: La autora

En la atencion al cliente el mismo lo califica comaelente en un 81% por cuanto las
relaciones entre dependiente y cliente son buemadonde prima el respeto y ayuda, de
manera que el cliente salga de las sucursale$esaitisal ser bien atendido y por haber
adquirido un producto bueno.

Para los clientes que calificaron como bueno yleggpiden mas agilidad al momento

de ser atendidos lo cual es posible mejorarlo [Eempresa por cuanto se ofreceran
charlas y una mejor ubicacion de los materialea pptimizar el tiempo.
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Tabla N° 41

Sugerencias de consumidores

Pregunta: ¢ Qué sugerencia le podria hacer a la empresadtiale Chocolate” para

poder mejorar sus servicios?

SUGERENCIAS NUMERO PORCENTAJE
Productos de sal 45 42%
Mejorar imagen de la Igs

puntos de venta 5 3%
Degustaciones 3 2%
Incrementar sucursales 6 4%
Postres nuevos 63 41%
Mejorar el servicio 8 5%
Mantener la calidad 5 3%
TOTAL 155 100%

FuenteEncuesta de mejoramiento, “La Casita de Chocola@l'p
Elaborado por: La autora

En referencia a las sugerencias por parte de ieste$, tienen mayor peso en ofrecer
productos de sal el 42%, el 41% como sugerende pias variedad de postres, las
demas sugerencias tratan de mejorar el servidiGgorao incrementar sucursales en
otros centros comerciales, ofrecer servicio a dibimicdegustaciones, contar con un
menu de los productos que se ofrecen, mejorand@en de la empresa, mantener

limpias las mesas para que el cliente se pueda &E\productos, etc.

126



Grafico N° 37

Sugerencias de consumidores

Pregunta: ¢ Qué sugerencia le podria hacer a la empresadtaCie Chocolate” para

poder mejorar sus servicios?
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Fuente: Encuesta de mejoramiento, “La Casita de Chocola@&!'p
Elaborado por: La autora

3.2 REINGENIERIA DE PROCESOS

La reingenieria es la consideracion fundamental nedisefio radical de los procesos
para mejorar drasticamente el desempefio en térndaososto, calidad, servicio y
rapidez. Es una especie de reinvencion, mas queejoramiento gradual, el mismo que
puede producir grandes beneficios.

3.2.1 Area de Bodega
3.2.1.1Proceso de Adquisiciones

Como parte inicial se ha tomado en cuenta desgwelento en que el bodeguero hace

las adquisiciones respectivas a los proveedores.
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La persona encargada de bodega programa las temsés de los productos a los
respectivos puntos de venta y areas de produca@érvelces por semana, es decir los
dias martes y viernes. El proceso de adquisicitmmiron la verificacion del stock en
bodega, al momento de recibir un pedido de magsri@nstata que las existencias estan
por terminarse. Hace un listado de los productos fgominarse y notifica a
administracion 6 a su representante legal la fd#alos mismos para autorizar su

compra.

En este listado clasifica a los proveedores derdoua tipo de producto si es perecible
0 no, consulta el directorio de proveedores pamdr a la empresa proveedora
correspondiente y proceder al pedido, confirmaradfetha de entrega y la cantidad

requerida.

El dia de la entrega el bodeguero recibe la facumdfica que el pedido se encuentre en
buenas condiciones y la cantidad que se ha sdlicitAdemas revisa las fechas de
elaboracion y de caducidad, la presentacion delymto, en el caso de productos al peso

se revisa su peso etiquetado con la fecha de angrelgpeso correspondiente.

Se almacena en el lugar asignado para cada prodecouerdo al requerimiento de los
mismos, se firma la factura entregada por el pmeeeecibiendo una copia de la

misma.

Se ingresa los datos de la factura al sistema drada de datos de adquisiciones, se
coloca el sello de “digitado” saca una copia denlama como respaldo y la factura
ingresada es dirigida a la contadora de la empasaque registre el gasto. En caso de
errores en la factura se contacta nuevamente ale@dor para solucionar el
inconveniente.

(Anexo 1)

Como segundo plano el proceso de inventario qumgsescindible tener las materias
primas al alcance de las areas de produccion adrarisformacion de los productos.

128



3.2.1.2 Proceso de Inventario

El inventario se lo realiza mensualmente, la pexsemcargada imprime y revisa las

listas de los productos disponibles en cada anemidos los puntos de venta.

El dia del inventario se entrega a la persona gadarde cada area la lista respectiva de

los productos para su conteo fisico.

Terminado el conteo fisico el encargado de bodegibe de cada area los listados
respectivos para registrar los datos en el sistemmismos que deben coincidir con los
datos que arroje el sistema. En caso de no sauagsamente se verifica la existencia de
esos productos, el proceso finaliza cuando todaseXéstencias estan de acuerdo al
sistema. Provee una copia de los resultados firzakas representante legal, para saber
cual materia prima es la que se ha consumido elmmugdo y cual no. Y cambiar las
politicas de compras si se diese el caso.

(Anexo 2)

3.2.2 Area de produccion

Para el area de reposteria cada miembro debe carwoe se desarrollan los procesos
en ésta area, se ha establecido un diagrama que tcaithjador debe basarse y
anticiparse a realizar su trabajo.

(Anexo 3)

3.2.2.2 Proceso de Decoracion

Los integrantes de ésta area distribuyen su tratd@jacuerdo a la magnitud de sus
pedidos, urgencia, locales, etc. Igualmente delsssmrl un registro de los materiales
utilizados en la decoracion de los pedidos ya gstos tortas 6 galletas, pero por falta
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de tiempo esta costumbre se ha perdido ocasionasdtiados inexactos, que muchas

veces no concuerdan con los valores que arrojatehsa.

Para el area de decoracion igualmente se muestfiaagnente qué actividades deben
incrementar a sus labores diarias de manera gquaiéarpuedan generar informacion
gue pueda enlazarse con bodega, en el contro$ @xistencias y su valoracion.

(Anexo 4)

3.2.2.3 Proceso de Chocolateria

En el area de chocolateria, su proceso es el siguie
El encargado de bodega revisa el stock de cadadenos diferentes productos, de

acuerdo a ello elabora un listado para destinaglstaarea.

Los operarios verifican que tengan todos los ingreds, caso contrario se llena una
hoja de requisicion para la bodega, una vez comtgredientes completos se prosigue a
la elaboracion de los productos, se mezclan loedigntes y se procede al proceso de
cobertura con chocolate una vez que se ha secatlts sampaca en los recipientes
necesarios, los pesa, lo etiqueta con su respepign y la fecha en la que fue

producida, se entrega a bodega para luego su despadas puntos de venta.

En el caso de notas de pedido, se toma en cuesdéd@l de chocolate que ha elegido el
cliente y su tamafio. Al terminarlo se lo transfiatearea de decoracion para que lo
decoren bajo las especificaciones del cliente.

(Anexo 5)
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CAPITULO IV

PROPUESTA DE MEJORAMIENTO

“LA CASITA DE CHOCOLATE”
4.1 MISION

La Casita de Chocolate ofrece productos de paiteler chocolateria gourmet,
satisfaciendo los paladares mas exigentes de tbgdbdico en la ciudad de Quito,
poseemos la tecnologia adecuada para el desad®llims procesos de produccion.
Trabajamos con calidad, responsabilidad y opatadhicon el fin de obtener un
resultado eficiente y a tiempo. Contribuimos adaservacion del medio ambiente por
medio del reciclaje. Creemos en el crecimiento @eky profesional de la fuerza de
trabajo que sumado a la habilidad de los mismosnigen entregar un trabajo bien
hecho, alcanzando siempre la satisfaccion deltelien

4.2 VISION

La Casita de Chocolate para el afilo 2015, es unaresmpjue posee Procesos
productivos industrializados, genera mas plazasenpleo con el incremento de
sucursales en los centros comerciales reconoci@gosladciudad de Quito, alta

rentabilidad y expansion de mercado en la lineghdeolates en el exterior.

4.3 VALORES CORPORATIVOS

» Calidad- Trabajamos bajo los estandares mas altos de daii@ada proceso que
se realiza en la organizacién, con el fin de oamnios recursos tiempo, fuerza de

trabajo, dinero, etc.
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* Responsabilidad Cada area de “La Casita de Chocolate” cuenta am S

respectivos planes de accidon, de manera que cagtalbmd conoce cuales son las
actividades que le corresponde realizar y hastadelogumple con su
responsabilidad.

» Oportunidad- Debido a la optimizacion de los recursos y procegosumplird con
un trabajo final a tiempo y en las condiciones eziglas por el cliente.

« Trabajo en equipe Los miembros de “La Casita de Chocolate” conoaahn |

requerimientos de la empresa, para poder cumpiir laovision establecida, de
manera que se ha genera en ellos la integraciésfderzos para la consecucion de
los objetivos.

» Respete Consideracion a los derechos personales de tadosniembros de la
empresa.

e Transparencia Trabajamos con personas honestas y conscienteslaen
organizacion, quienes facilitan el manejo de tadgestion.

« Etica- Cada uno de los miembros de la organizacion, defgirse con respeto,
amabilidad y tolerancia hacia los clientes extemadientes internos, de manera
que las relaciones interhumanas permitan mejoremriaunicacion y dar soluciones

oportunas dentro de un buen clima organizacional.

4.4 ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL

Es la representacion grafica de la estructura argeional, en donde indica la ubicacién
de los ejecutivos dentro de la organizacion, lssgea que deba encargarse de un
determinado problema, las funciones principales sgidlevan a cabo dentro de la
empresa y muestra a cada persona, quién es sujyete, es su subordinado, asi como

también los principales canales de comunicaciéré(qeporta a quiérff

24 HERNANDEZ, AbrahamFormulacion y evaluacién de proyectos de inverst@warta Edicion.
Editorial Thomson Learning. Mexico 2001.
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En el organigrama estructural propuesto, se estldee la gerente general deberia
delegar funciones en donde exista una personagatzacomo jefe cada area para que
puedan ejercer sus funciones como intermediaridee eel gerente general y los
trabajadores, se puedan mejorar los canales dentcexion y poder realizar trabajos
eficientes. Asi como también poder tomar decisiam@stunas y contar con una con
una jerarquia establecida de manera que le pemmnii@ persona encargada tomar

decisiones en caso de ausencia de la gerente genera

Grafico N° 38
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Fuente: Propuesta de Organigrama estructuitad, Casita de Chocolate”, 2011
Elaborado por: La autora
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4.5 MAPA ESTRATEGICO
Gréafico N° 39

Mapa estratégico
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produccidn. Trabajamos con calidad, linea de chocolates en el extenor.
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crecitmiento personal v profesional de la fuerza
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Expandir el mercado
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2015

mismos, penmniten entregar un  trabajo  bien In—crementar el
hecho. alcanrando siempre la =satisfaccién del numero de f;gl;tfo'ée' lD':‘ patentes de
cliente. 5!"':""'53"35 en la <+Tramitar los documentos
Incrementar el ciudad. ¥ permisos requeridos
porcentaje de para la exportacién.
wentas, en las “+Tener contactos en el
gl exterior
sucursales de Ile +0Ofrecer productos
empresa y obtener wariados y desconocidos al
mayor liguidez jexterior-
Optimizacién de los 2013
recursos humanos, e
materiales, + Mejorar la fuerza de wentas.
financieros de Ila +Ofrecar  alternativas 6 combos de
empresa. productos. Para la venta.
“+Contratar servicios publicitarios que
2012 ayouden a difundir la informacién acerca de la
Implementar el i Mt empresa VALORES:
plan estratégico +Mejorar el drea de co o de los cli :
en la empresa. ”;:-Optimizar al wso de las maguinas -calidad
para la ejecucién de los procesos .
“+Trabajar bajo wn mejoramiento 'RE!SDOFISEIbI“dEId
2“11 E:ri:lia'::lu?g‘;onbtene' el certificado de ~Oportunidad
= "‘ Trabajo en equipo
“+Socializarlo con los trabajadores de la empresa -ReSPEto .
<+Identificar la situacién actual de la empresa ~Transparencia
<Establecer un cronograma en donde se revise -Etica
continuamente el plan.

“+Mantenar un canal de comunicacién adecuado,
mejorar el clima organizacional de la empresa.

Fuente: Propuesta Planificacion Estratégitiza Casita de Chocolate”, 2011
Elaborado por: La autor:
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4.6 MANUAL DE NORMAS Y PROCEDIMIENTOS

AREA DE PRODUCCION Y COMERCIALIZACION

INTRODUCCION
Un manual de funciones es un documento que seligzacén la empresa con el fin de

delimitar las responsabilidades y las funcioneld@mpleados de la misma.

Describe con claridad las actividades y responsabiés que cada miembro debe llevar
a cabo en cada uno de sus cargos. De esta marerayviten funciones y
responsabilidades compartidas que no solo redumgerelidas de tiempo sino también
en la disolucion de responsabilidades entre losifunarios de la empresa, o peor aun de

una misma area.

OBJETIVOS:

Proteger los bienes y productos de la empresa.

Cumplir con los estandares de calidad exigidospoliente.

Satisfacer las necesidades de la demanda inshtsfec

Mantener una buena imagen ante el cliente.

PERSONAL RESPONSABLE: Personal de Chocolateria, reposteria y decoracion.

Personal de Ventas de los locales @5%,48

Indicaciones:

* Puntualidad y responsabilidad con los horariosjgtts de trabajo.

135



* Guardar los materiales, implementos de limpiezdenas primas y productos en su
lugar.

» Trabajar con uniformes completos, limpios y plattys (camiseta, gorra, cofia, 6
malla y delantal), caso contrario tomar las preaes necesarias.

* Informar al supervisor de area, los percances gueesenten en su area.

e Cumplir con los horarios de requisicion de matepiasas.

e Revisar los productos despachados de bodega.

* Prohibido utilizar aretes largos, pulseras, relogasllos y celulares en las horas de
trabajo.

» Utilizar guantes al momento de manipular alimerdt¢ess materias primas.

Limpieza de areas de trabajo

» Limpiar constantemente los muebles, maquinariasgyge la empresa.

» Cuidar los materiales de trabajo. Mantenerlos emas condiciones.

e Cada trabajador debe tener un mantel propio patarpniciar sus labores.

* Las méaquinas de los puntos de venta deben redilirantenimiento, es preciso dar
aviso a los técnicos sobre el funcionamiento darlaquinas y estar pendientes de

su arreglo.

Imagen del producto

» Exhibir producto fresco en las vitrinas.

* Mantener en buenas condiciones las fuentes en danebehiben los productos.

» Estar pendiente de los productos que estan cereateminarse y hacer el pedido
respectivo.

 Contar con un lugar adecuado para el almacenamidatdos materiales de

empaque.
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Manejo de recursos y desechos

e Clasificar la basura en tres tachos: plasticos itis)p papeles limpios y no
reciclables (platos de espumaflex, cucharas sulc#sjra, chicles, papel higiénico
utilizado, etc.)

 Dar al cliente solamente lo necesario para su coaslevitar despachar los
productos en varias fundas y todo esto sobre otrdaf, sugerir al cliente una caja
de carton.

- Pedir a Gerencia un juego de vasos plasticos easest para cada miembro de la
empresa y evitar el uso constante de desechalalesttpmar café, té, agua 6 mezcla
de colores)

« NO DESPERDICIAR LAS FUNDAS PARA DESPACHO DE PRODUQGS, en
lo posible guardar las fundas y usarlas al otro(dimuerzos) para los cierres de
caja utilizar las fundas que se les otorga

« Tener cuidado con las cajas para tortas y chosplatetar dafarlas para que no
guede como desperdicio.

« Evitar el uso en exceso del papel toalla, reemglmzan un mantel seco y limpio.
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4.7 PLANEACION TACTICA (MEDIANO PLAZO)

Tabla N° 42

Formulacién de objetivos

volumen de ventas y mantene
la fidelidad de los clientes.

AREA FUNCIONAL | RESULTADOS PERIODO DE
ESPERADOS DURACION

Finanzas Incrementar el porcentaje de 1 afo
utilidades en la empresa.

Recursos Humanos Incrementar la productividad 6 meses
del personal, mejorar el clima
organizacional de la empresa

Produccion Optimizar los procesos de 2 anos
produccion, aumentar la gamg
de productos.

Comercializacién Aumentar en un 15% anual el 2 afios

FuentePropuesta Planificacion Estratégitiaa Casita de Chocolate”, 2010

laBorado por: La autora
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Tabla N° 43

Formulacion de tacticas

OBJETIVOS

TACTICAS

Finanzas: Incrementar el porcentaje de utilidades

en la empresa.

Realizar un analisis de las cuentas y disminuigbstos

innecesarios.

Aprovechar las promociones que ofrecen los prowesdie materias

primas y estar pendientes del alza de las mismas.

Realizar una reestructuracion de los costos deupoiéh y analizar
los porcentajes de ganancia.

Contabilizar los productos en todas sus etapaa empresa (materia
prima, producto en proceso y producto terminadmnocer los

saldos reales en existencias.

1S4

Recursos Humanos Incrementar la productividad
del personal, mejorar el clima organizacional de

empresa

la

Contratar a una persona especializada en motivguada que aliente

a los trabajadores a realizar sus actividades.

Contar con un listado de actividades que cadariatg de la
organizacion debe cumplir, de manera que a laedzssasigne
responsabilidades.

Poner énfasis en la motivacion del personal de manee pueda
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incrementar la productividad al generar personaaqtivas.
Reconocer el esfuerzo de los trabajadores consiante.
Ofrecer salidas grupales para que exista mayayreatedn y

compaferismo.

Produccion: Optimizar los procesos productivos
los factores que en él influyen. (mano de obra,

materias primas, uso de maquinarias, etc)

Estandarizacion de los procesos

Optimizacion de recursos

Revisar la presentacion de los productos actuales
Conocer los requerimientos de los clientes

Estudio de la competencia

Estudio de nuevos productos

Calcular el uso de MP, MO y maquinarias

Inversién en maquinaria nueva

Revisar la presentacion de los productos nuevosigums
Calendarizar la produccion

Disponibilidad de productos en sucursales y bodega

Estudio de la competencia
Estudio de nuevos productos

Revisar la presentacion del producto
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Comercializacion: Aumentar en 15% anual el

volumen de ventas en el periodo 2011 — 2013

Entrenamiento de la fuerza de ventas
Oferta de nuevos productos en sucursales
Desarrollo de campafias publicitarias
Incrementar el volumen de ventas

Crear estrategias de comercializacion

Mantener la fidelidad del cliente

Fuente: Propuesta Planificacién Estratégitiza Casita de Chocolate”, 2010

Elaborado por: La autora
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VLA

la casita de

CHOCNATE

PLAN OPERATIVO
DE

FINANZAS



* Empresa: Galletas Broome Cia. Ltda.

“La Casita de Chocolate”

* Domicilio: C.C. El Bosque Local 257 Planta Alta Teléfono: 2920 - 941
Sucursal 1.C.C. El Bosque Local 64 Planta Baja Teléfono: 2274 - 697
Sucursal 2:Quicentro Shopping Local 48 2do Piso  Teléfono: 2434 - 789

* Iniciadores: Darline Bucaram

Carmen Quintanilla

* Sumario Ejecutivo:
La finalidad de un plan de finanzas es balancessignar los recursos financieros de la
empresa por medio de la unidad monetaria. De mageease pueda alcanzar el

equilibrio de la empresa a través de las estratdigiancieras.

Como puntos clave para un acertado plan de ac&dimdnzas son: Activos, pasivos,

capital, ingresos, gastos y punto de equilibrio.

* Posicién
El area de finanzas esta conformada por una scd@me en este caso es la contadora

de la empresa, pero trabaja bajo la direccion depgeesentante legal, quien esta al tanto

de la situacion econdmica de la misma.

Es necesario que se contrate a un auxiliar contiblaanera la contadora no realice un
trabajo excesivo y que las tareas que correspan@sia area puedan ser divididas. Que
toda la informacion contable requerida se la pudataner a tiempo como también los

pagos a proveedores y empleados, etc.

e Situacion Interna:
Fortalezas:Personal capacitado

Experiencia en contabilidad
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Debilidades: Falta de Recursos Humanos
Oportunidades: Optimizacién del tiempo
Informacion contable a tiempo

Cumplir con las estrategias financieras.

e Situacion Externa:
La empresa “La Casita de Chocolate” debe cumplirtoolas sus obligaciones ante el
Fisco, con sus pagos de los tributos: IVA, retemen la fuente.

También la representante legal cumple con sus atitiges para con los empleados,
afiliandolos al IESS, pagando los beneficios de legonociendo las horas extras, etc.
La empresa cuenta con todos los permisos de fummi@mto requeridos por el
Ministerio de Salud Publica, Bomberos, Institutau&oriano de Propiedad Intelectual
(IEPT)

* Recursos
Recursos Humanos

El area de finanzas esta integrada por la contatloia empresa quien ha demostrado
aptitud para el puesto por el nivel de conocimierqae posee, por cuanto se lleva a
cabo dos tipos de contabilidad es necesaria laatanion de un auxiliar contable para

la empresa.

Recursos Financieros

Los recursos financieros se los pueden obteneassm &l capital propio 6 al préstamo de
las entidades financieras de la ciudad, tomandocwenta las tasas de interés
establecidas.

Recursos Materiales

Esta area cuenta con los equipos de computaciboerras condiciones, adecuados para

llevar la informacién contable de la empresa.
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Igualmente cuenta con las impresoras que se adecleanformatos de los documentos

de la empresa (comprobantes de ingreso, comprabdategreso, cheques, etc.)

Recursos Técnicos

Para la optimizacion de tiempos y la obtenciénadmformacion a tiempo es necesario

gue se adquiera un paquete contable que permitaceota situacion de las cuentas de

los estados financieros.

ANERNERN

Objetivos

Reducir los gastos
Analizar las inversiones futuras de la empresa

Incrementar la liquidez de la empresa

Estrategias

Medir la eficiencia operativa y las estructurascdstos en las areas de la empresa,
para reducir los costos significativamente y aumreat rendimiento en ventas sin
sacrificar la calidad

Presupuestar la adquisicion de maquinaria quermamée la produccion y buscar su
financiamiento

Identificar proveedores alternativos para no depedd uno solo

Politicas de Finanzas

Evaluar constantemente las inversiones de la emgrsess resultados.

Tener actualizada la informacion contable de lares®y para evitar problemas con
los organismos de control (SRI, Superintendenci@atapaniias, etc.)

Tener la documentacion de la empresa con las aatiohes respectivas

Realizar constantemente los analisis verticalesogizbntales de los estados
financieros, estados de resultados de le empresa.d3tablecer una comparacion

entre cuentas y entre afiios y ver sus avances.

145



Estar actualizados en el pago a proveedores padatedorar las relaciones con la
empresa.

Tener un dia y un horario establecido para el pag@veedores.

Conocer los valores de los productos terminadosrogyctos en procesos en
inventario, para el desarrollo de los respecti\alarres.

Presentar informacion econémica real a la gergrates que pueda dar soluciones
anticipadas a la empresa.

Agrupar correctamente a las cuentas y reducirdstog.
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Tabla N° 44

Programa tactico de Finanzas

PROGRAMA TACTICO DE FINANZAS

ACTIVIDAD SECUENCIA DURACION | PERIODO DE REALIZACION
Realizar un analisis de las cuentas y disminuir los 1 2 meses Del 3 de enero al 3 de marzo
gastos innecesarios.

Aprovechar las promociones que ofrecen los 2 4 meses Del 1 de febrero al 30 de mayo
proveedores de materias primas y estar pendientes

del alza de las mismas.

Realizar una reestructuracion de los costos de 3 6 meses Del 1 de marzo al 31 de agosto
produccion y analizar los porcentajes de ganancia.

Contabilizar los productos en todas sus etapas en 4 7 meses Del 1 de junio a 28 de diciembre
la empresa (materia prima, producto en proceso y

producto terminado) y conocer los saldos realgs

en existencias.

Fuente: Propuesta Planificacién Estratégitiaa Casita de Chocolate”, 2010

Elaborado por: La autora
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Gréafico N° 40

Programa tactico de finanzas

LA CASITA DE CHOCOLATE
PROGRAMA TACTICO DE FINANZAS

—

TIEMPO MES | MES | MES

MES 4|MES S|MES 6|MES T|MES 8|MES 9 10 11 12

ACTIVIDADES

1.- Realizar un analisis de las cuentas v disminuir los gastos
innecesarios.

2.- Aprovechar las promociones que ofrecen los
proveedores de materias primas v estar pendientes del alza
de las mismas.

3 .- Realizar una reestructuracion de los costos de

produccion v analizar los porcentajes de ganancia.

4 - Contabilizar los productos en todas sus etapas en la
empresa (materia prima_ producto en proceso y producto
terminado) v conocer los saldos reales en existencias.

Fuente: Propuesta Planificacion Estratégitlaa Casita de Chocolate”, 2010
Elaborado por:La autora
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4.8.2 Plan operativo del persona

VLA

la casita de

CHOCNANTE

Portada

PLAN OPERATIVO
ADMINISTRATIVO

Y DE
PERSONAL



e Introduccion

La finalidad de un plan de accidén de personal esefdar las buenas relaciones entre
empleados y entre patrono — empleados

Tomando en cuenta en los trabajadores su persadaligésponsabilidad, iniciativa,
conocimientos, capacidad para asumir riesgos,)e&so relacionarlo con las metas que

la empresa desea alcanzar.

* Posicion

“La Casita de Chocolate” esta integrada por veiptdres miembros que estan

distribuidos en las cuatro areas que la conforman.

Su representante legal busca crear un adecuadoerambliaboral en donde la
comunicacion fluya correctamente y las relaciors®iales sean basadas en respeto
unos hacia otros. A fin de lograr una integracigtreetodos los miembros y un trabajo
en equipo constante, para mantener a la empreshneercado con buena reputacion y
un excelente clima organizacional.

Ademas tomando en cuenta las necesidades de lganlares se incentivara a que
trabajen en equipo y la obtencién de buenos remdtgenerara el pago de un bono

como reconocimiento por su labor.

* Recursos

Recursos Humanos

Todo el personal de la empresa esta debidameraeitago para ejercer sus actividades,
cuentan con experiencia y conocimiento en las @eaknde se desenvuelven. Ademas
para evitar la rutina en sus empleados existeidrtate personal de manera que todos
los empleados sean capaces de ejercer distintaso@s en la empresa y estén

disponibles en el caso de que un area lo requiera.
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Igualmente se aprovechan los cursos de capacitgo@mrinda la cAmara de comercio,

siempre y cuando esté acorde a las necesidadasdglesa.

Recursos Financieros

Las inversiones que se requieran se lo obtienerbame a sobregiros bancarios
estableciendo la fecha de recuperacion del cirteldin caso de ser una inversion mas
grande se lo puede hacer a través de préstamosriosné cruce del dinero entre

cuentas.

Recursos Materiales

Se busca la comodidad y satisfaccion de los empéeae manera que la empresa
provee cuanto material necesiten para sus actegd&@iempre y cuando se lo notifique
y justifique a la gerencia de sus necesidades §. uso

Recursos Técnicos

Cada area cuenta con los equipos respectivos yie@mab condiciones. Adicionalmente
se especifica la manera de usarlos a fin de ewdtaidentes en la empresa, la
distribucion de los equipos es adecuada por cuaittiiza el riesgo de sufrir cualquier

accidente.

* Objetivos

v’ Fortalecer la imagen de “La Casita de Chocolatetredas familias de la ciudad de
Quito y alrededores.

v Inspirar un compromiso de los trabajadores hac@ripresa

v' Generar una cultura organizacional adecuada, similade una familia en donde

exista comunicacion abierta.
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Estrategias

Implementar un plan estratégico y difundirlo ati@abajadores

Difundir el plan estratégico al personal de la exspr

Desarrollar un manual de funciones para cada ameicando sus funciones,
responsabilidades y restricciones

Estar atentos a los estilos de vida de las pergmarascrear alternativas de acuerdo
a sus gustos y exigencias

Establecer un cronograma de actividades que permsibeializar con todos los
miembros de la organizacion

Contratar a una empresa especializada para queedise software que permita
conocer el nivel de requerimiento de materias pignatilizarlo como parametro de

adquisiciones

Politicas

Se estableceran requisitos para cada puesto @gotrab

Se mantendra reuniones con los trabajadores paralguivel de integracion sea
préspero y puedan sentirse como en familia, a $ra¥® un cronograma de
actividades.

Se realizaran examenes meédicos cada afio para mankensalud de los
trabajadores; ademas se afiliara al seguro social.

Se realizaran auditorias de personal para ver seérdpefio de cada uno y las
dificultades que estan presentando para mejonamelimiento. Esto estara adjunto
al estudio de mejoramiento continuo de los procesos

Brindar capacitacion al personal de la empresarssgsi requerimientos.

Se repartirdn las utilidades que le pertenecenda tebajador y en la fecha
indicada, asi como también los décimos.

En el mes de diciembre de cada afo para la fechdadiglad se les daran bonos

navidefos o una fiesta especial para los trabagador
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v El horario de trabajo de la empresa sera de 1®@ &:00 u 8:00 pm segun se
especifiqgue en los horarios de los trabajadoresisy dias establecidos para su
descanso. Cada trabajador tendra media hora dedmu

v' Se establecera una multa al personal que llegasaalo.

<\

Establecer un salario que se refleje en el tratpagorealiza cada empleado.

v/ Cada miembro de la empresa se merece respetm yuséd, independientemente de
las labores que realice en la misma.

v' Se incrementaran los incentivos econémicos 6 nemal®dos los miembros de la
empresa tomando como referencia su nivel de desempe

v' Se implementaran los equipos que cada area nepeséaealizar sus actividades,

asi como también adquirir equipos que mejoren sadiciones de trabajo.

Tabla N° 45

Descripcidon de puestos: Supervisor

DESCRIPCION DEL PUESTO DE SUPERVISOR

Puesto: Supervisor de area de produccién

Reportar a: Propietario de la empresa

Supervisar a: Area asignada para supervision

Relacion: Con todos los empleados de la empresa, trabajéosotemas

supervisores de area y mantenga buenas relacianesla

gerente general.

Objetivos clave: Control de los tiempos de pedidos y entrega opartoevisar
gue el area posea todos los materiales y materiasag

mejorar las condiciones de trabajo de los empleados

Obligaciones/ Controlar que los empleados cumplan con sus heradi®
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Responsabilidades:| trabajo, coordinar las érdenes de pedido con lososude venta
motivar a los empleados a producir un producto auéacer

propuestas a la gerencia.

Fuente: Propuesta Planificacion Estratégitlaa Casita de Chocolate”, 2010
Elaborado por: La autora

Tabla N° 46

Descripcion de puestos: Produccion

DESPRIPCION DEL PUESTO DE PRODUCCION

Puesto: Areas de produccion

Reportar a: Supervisor de area 0 gerente general

Supervisara: | ......

Relacion: Con empleados de otras areas, supervisores, geerdeal

Objetivos clave: Entregar pedidos a tiempo, cumplir con los requientos de

calidad, cumplir con el manual de requerimientos.

Obligaciones/ Trabajar en equipo bajo un fin comun, notificareatargadd

Responsabilidades: | 4o cada 4rea en caso de generarse alglin inconeepiara

gue se pueda establecer una solucién oportuna.

Fuente: Propuesta Planificacién Estratégitiaa Casita de Chocolate”, 2010
Elaborado por: La autora
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Tabla N° 47

Descripcion de puestos: Ventas

DESCRIPCION DEL PUESTO DE VENTAS

Puesto: Ventas y servicio de atencion al cliente

Reportar a: Supervisor de area 6 gerente general

Supervisara: | -----

Relacion: Con los trabajadores de la empresa, supervisorgsrgnte
general
Objetivos clave: Brindar un servicio de calidad al cliente ligadmfeecer un

producto de calidad, mantener buenas relaciones la®

clientes.

Obligaciones/ Enviar las érdenes de requisicibn a bodega en twaribs
Responsabilidades: | egaplecidos, estar en contacto con el area deuguith
frecuentemente informando acerca de las necesidildss

clientes y sus expectativas.

Fuente: Propuesta Planificacién Estratégitiaa Casita de Chocolate”, 2010
Elaborado por: La autora

Tabla N° 48

Descripcidon de puestos: Finanzas

DECRIPCION DEL PUESTO DE FINANZAS

Puesto: Contabilidad 6 finanzas

Reportar a: Gerente general

Supervisara: | -----
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Relacion: Con todos los empleados de las areas de comeacidliz sub
areas de produccion.

Objetivos clave: Llevar un control adecuado de las cuentas de ingrggastos
de la empresa

Obligaciones/ Notificar a la gerente general de la situacion éauina de la
Responsabilidades: | empresa.

Fuente: Propuesta Planificacion Estratégitlaa Casita de Chocolate”, 2010
Elaborado por: La autora

Tabla N° 49

Presupuesto para el area administrativa y de persah

CANTIDAD DETALLE TOTAL

1 Sistema contable 6,160.00

TOTAL 6,160.00

Fuente: Propuesta Planificacion Estratégitlaa Casita de Chocolate”, 2010
Elaborado por: La autora

156



Tabla N° 50

Programa tactico de Recursos Humanos

PROGRAMA DE RECURSOS HUMANOS

to

ACTIVIDAD SECUENCIA | DURACION PERIODO DE
REALIZACION

Contratar a una persona especializada en motivguada 1 1 mes Del 1 de marzo al 30 de marz

que aliente a los trabajadores a realizar susidaties.

Contar con un listado de actividades que cadaraeg de 2 1 mes Del 1 de abril al 29 de abril

la organizacion debe cumplir, de manera que adasgdes

asigne responsabilidades.

Poner énfasis en la motivacion del personal de raanes 3 1 mes Del 1 de mayo al 31 de mayo

pueda incrementar la productividad al generar paso

proactivas.

Reconocer el esfuerzo de los trabajadores coestinte. 1 5 meses Del 1 de marzo al 2 de agos|

Ofrecer salidas grupales para que exista mayayreatedn 4 3 meses

y comparierismo.

Fuente: Propuesta Planificacién Estratégitlaa Casita de Chocolate”

Elaborado por: La autora

, 2010
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Gréafico N° 41

Programa tactico de Recursos Humanos

LA CASITA DE CHOCOLATE
PROGRAMA TACTICO DE RECURSOS HUMANOS

—

TTEAMPO
MES]1 | MESI|MESI|MES A

ACTIVIDADES

MES 5

MES 6

1.- Contratar a una persona especializada en
motivacion, para que aliente a los trabajadores a
realizar sus actividades.

2 - Contar con un listado de actividades que cada
mtegrante de la organizacion debe cumplir. de manera
que a la vez se les asigne responsabilidades.

3.- Poner enfasis en la motivacion del personal de
manera que pueda incrementar la productividad al
generar personas proactivas.

4 - Eeconocer el esfuerzo de los trabajadores

constantemente.

5.- Ofrecer salidas grupales para que exista mavor

integracion v compafierismo.

Fuente: Propuesta Planificacién Estratégitiaa Casita de Chocolate”, 2010
Elaborado por: La autora
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» Empresa: Galletas Broome Cia. Ltda.

“La Casita de Chocolate”

» Domicilio: C.C. El Bosque Local 257 Planta Alta Teléfono: 2920 - 941

Sucursal 1.C.C. El Bosque Local 64 Planta Baja Teléfono: 2274 - 697
Sucursal 2:Quicentro Shopping Local 48 2do Piso  Teléfono: 2434 - 789

* Iniciadores: Darline Bucaram

Catalina Cabascango
Alida Martinez

Maria Mora

¢ |nvolucrados:

v' Personal de ventas
v Personal de produccién

v Representante legal

e Sumario Ejecutivo

Un plan de accién en el area de produccion es agoesn la empresa “La Casita de

Chocolate” por cuanto impulsa a la creacion dedsigrara su venta.

Ademas estas acciones de tipo productivo permitéamer un producto de calidad, en la

cantidad y en el momento en que la demanda lo.exija
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Se ha realizado un analisis de los procesos priwdsaton el fin optimizar los recursos
de la empresa, para lograr calidad en los procesa$ol de calidad total, mejora de los

procesos. Para fabricar un anico producto a la daediel cliente.

La finalidad de la mejora de los procesos prodosti#s mejorarlos de tal manera que la
empresa pueda obtener la certificacion de caligdagrdcesos ISO 9000 y junto a ello
lograr expandir su mercado al exterior en la lieahocolates.

Se incluye el trabajo que realiza el bodeguerougade él depende que se tengan todas
las materias primas a la disposicion de la produggdara cumplir con las érdenes de
pedido. Es por ello que en este plan de producsgdmcluye también las politicas de

compras.

* Posicion

En la linea de chocolates posee una gama de caaraniedades, en el caso de las
galletas posee una gama de 20 variedades, perboasaede los postres ¢ tortas los
clientes exigen mas variedad en cuanto a sabopesdyctos integrales de sal, para lo
cual se ha establecido generar un programa de qodduen donde se pueda ofrecer

mas alternativas a los clientes y se tengan ladugtos a su disposicion.

El &rea de produccion de “La Casita de Chocoladt divida en tres sub areas:

CHOCOLATERIA

Integrada por cuatro personas en donde se lesidn@ads tareas en las que mejor se
desempeian, tomando en cuenta su nivel de conotosjaapidez para la elaboracion

del proceso, etc.
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Tabla N° 51

Organizacion Area: Chocolateria

TRABAJADOR ACTIVIDAD
Catalina Cabascango Cubrir los chocolates artessnal
Mateo Salazar Hacer los chocolates de moldes
Margarita Tasiguano Poner los rellenos a los claesl de
moldes
Daniel Andrango Tener listas las bases de chacplata sy
cubierta como chocolates artesanales.

Fuente: La Casita de Chocolate, 2010
Elaborado por: La Autora

REPOSTERIA
El area de reposteria esta conformado por cinceopas las mismas que realizan sus

trabajos definidamente de acuerdo a las érdengsodieiccion 6 notas de pedido de los

clientes.
Tabla N° 52
Organizacion Area: Reposteria
TRABAJADOR ACTIVIDAD
David Onofre Postres
Maria Mora Torta de manzana y nuez, pies, moussbeatm®late
Jorge Franco Empanadas y postres
Patricio Reinoso Torta de naranja, masas de gsilleta
David Pan de sal, bocaditos de sal

Fuente: La Casita de Chocolate, 2010
Elaborado por: La Autora
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DECORACION

En esta area constan cuatro miembros, de los cuada proceso que realizan
predomina la mano de obra en un 100%, cada mienMdrésta sub area conoce las
técnicas de decoracion que deben implementar alemmmde decorar un pedido,
igualmente aqui no se tiene especificado las detids que cada trabajador debe
cumplir por la variedad de pedidos y modelos gustex para decorar. Y tomando en

cuenta que no siempre son los mismos.

Tabla N° 53

Organizacion Area: Decoracion

TRABAJADOR ACTIVIDAD
Fabian Andrango Decoracion de tortas especiales
Alida Martinez Decoracién de tortas infantiles,|efals de
Jenny Zambrano figuras, cup cakes, tortas normales, etc.
Carmen Reinoso

Fuente: La Casita de Chocolate, 2010
Elaborado por: La Autora

* Sijtuacion Interna:

Fortalezas:Personal capacitado
Experiencia en el sector alimenticio

Reconocimiento por la calidad de los potdsi

Debilidades: Falta de Recursos econdmicos
Falta de maquinaria
Falta de un programa de produccion.
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Oportunidades: Uso efectivo de las habilidades por medio de lagdaion
Conocer las necesidades y expectativas ddidrdeas.

« Situacién Externa:

A quién se compraProveedores calificados que cumplan con los tisnmg®entrega,

magnitud de pedidos, calidad, costos, etc.

Qué se compraMaterias Primas

Material de Empaque

Material de Limpieza

Cuando Segun el requerimiento de 6rdenes de pedidopbathiccion.

En donde se recept@:C. El Bosque Local 48, diagonal autoservicid-geeca

* Oportunidades: Informacion a través de los miembros de punto d¢ave

Diversificacion de productos de pasiel

Identificar proveedores alternativasoydepender de uno solo

* Recursos

Los recursos con los que cuenta la empresa son:

Recursos Humanos

El personal de produccion esta integrado por ual tt# 6 miembros, especificamente
para ésta area.
La produccion se la realiza bajo 6rdenes de pradncé de pedido. En base a los

requerimientos del cliente. Cada miembro de ésta éraliza un trabajo especifico, de
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acuerdo al plan de produccién desarrollado podimtivos y encargados de cada sub
area.

Su labor principal es conocer las especificacioteslos productos en cuanto a la
cantidad e ingredientes requiere cada receta, eato manejo de los equipos y

maquinarias. Tiempos que debe cumplir el proceso.

Recursos Financieros

La empresa puede obtener estos recursos de dopatltas: capital propio 0 al

préstamo de las entidades financieras, segundal&asterés mas conveniente.

Recursos Materiales

El area de produccion cuenta con las herramientaesarias para realizar sus
actividades, es importante que se notifique al gyackp de esta area 6 de las sub areas

la necesidad de algun otro utensilio.

Recursos Técnicos

Cada area de produccion cuenta con las maquinasarés y pertinentes para realizar
sus procesos adecuadamente. Sin embargo necegtirien mas maquinaria que le

permita obtener una capacidad de produccién mas alt

* Objetivos

v Controlar el stock de materias primas

(\

Incrementar la gama de productos de pasteleria
v' Optimizar los tiempos de distribucion de los prddacde la empresa a sus

diferentes puntos de venta
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« Estrategias

v' Mantener la calidad de los productos a través deejara continua de los procesos

v" Crear un plan de produccion de manera que se temgs los productos a la
disposicion del cliente, se desarrollen nuevasratezas y se eliminen los cuellos
de botella

v' Corregir y mejorar el sistema de inventario cofiirelde tener todos los productos
en stock y que los saldos coincidan con las exigsn

v' Disefiar una planta de produccion adecuada, tomandmenta el crecimiento de
las ventas y la falta de espacio en el futuro.

v Innovar y aumentar la gama de los productos

v' Desarrollar un plan de trabajo para el area deym@dn para reducir los tiempos de
espera

v’ Establecer una planificacién de produccion en ddaslenaterias primas necesarias
sean entregadas antes de empezar la jornada

v Implementar registros para medir el nivel de corsule materias primas y
materiales

v" Realizar un manual de procedimientos que estardakigroceso

v' Mejorar las areas de produccion de acuerdo a suetienientos, otorgando a cada

una de ellas los equipos necesarios

* Politicas

Politicas de Produccién

v Los miembros del area de: reposteria, decoraciémogolateria, deben realizar su
trabajo con los materiales y uniformes necesarios:

+ Delantales.- Especificamente para el uso de lassame produccion y
comercializacion, por cuanto siempre estan proEem@s@nsuciarse ya sea con

masas, chocolates, azucar, harina, etc.
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Gorro.- Todos sus miembros tienen la responsadilaka utilizar un gorro, como
una politica de higiene ya que se trabaja con aliosey es indispensable es uso del
mismo.

Cofias 6 mallas.- es necesario que se utilice wfia 6 malla debajo del gorro de
manera que asegure el cabello y no llegue a loeatos.

Guantes de latex.- Su uso es imprescindible partows personal de estas areas se
encuentra en constante manipulacion de los alimemtesde el inicio hasta su
destino final.

Camisetas 0 chaquetas.- las primeras son utilizaolasl personal de produccién y
las segundas son destinadas al personal de vemtas gna presentacion mas
formal a sus clientes.

Licra 6 pantaldn negro.- este color es el mas atkrpara el uso de los empleados
por cuanto no permite divisar algun derrame de maaggima a simple vista como
es el caso del color blanco.

El uniforme debe ser de acuerdo al horario estmldedgualmente debe estar
limpio, planchado y en buenas condicione.

Los trabajadores de estas areas son los responsigblas condiciones en las que se
mantengan las maquinas y equipos de la empresaaSnaquina esta dafiada se lo
debe notificar al responsable del area para suanianiento.

Cumplir con las horas de entrada y salida, asi ciamdbién respetar la media hora
de almuerzo y regresar a sus labores.

Mantener y guardar al producto en buenas condisioen donde no sufra ningan
incidente.

Las areas de producciéon deben mantenerse limpisss, pmesones, utensilios,
manteles, bandejas, etc.

El personal de produccién no debe ejercer susduaesi en el caso de los varones
que tengan cabello largo, bigote 6 barba, ufasadargulseras, relojes, anillos,
irritaciones y heridas. En el caso de las mujeegpureden utilizar aretes largos,
uflas acrilicas 0 largas. Tomando en cuenta queabajd con alimentos y es
vulnerable de contraer cualquier bacteria. Es asiogda trabajador debe tomar las

precauciones necesarias.
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Cada trabajador de sus respectivas areas, debenecandos los procesos que se
realizan desde la cantidad de ingredientes, tiengmsuso de las maquinas,
temperaturas, materiales, etc. Para evitar coatngids y desperdicios.

Se debe notificar al responsable de cada éarealtta dea implementos que se
requieran en los procesos. Para la adquisiciéngmismos.

Llenar la hoja de requisicion al responsable deebachara que despache todas las

materias primas a tiempo antes de empezar el prgoegtar demoras.

Politicas de Compras

Las compras en la empresa se haran solo si sosanese

Se realizara un control de suministros de oficinde insumos de produccién cada
mes para verificar el stock de los materiales yene primas.

Los materiales e insumos que se adquieran, ser@adaols de acuerdo a su
exigencia de conservacion y se mantendra el mditeld para el movimiento de
mercaderias.

Seran considerados como proveedores quienes cumgtaproductos de calidad,
mejor precio y entrega a tiempo y se les dard ¢arate ser proveedores
permanentes.

No se recibiran comisiones por compra, ya que sdgdesmejorar la calidad tanto
en el servicio como en el producto.

Se receptaran propuestas de proveedores de nmegeyigroductos en el mercado
siempre y cuando garantice el nivel de preciosodepfoductos relacionado con la
calidad de los mismos.

Se realizara el pago a proveedores cada mes, depdadiel vencimiento de las
facturas.

Los insumos y materiales de empaque deben estcudedo a los requerimientos
del cliente, permitir que el producto se almacerebuenas condiciones y que sus
presentaciones sean variadas.

Informar al area de finanzas O contabilidad la @&igén realizada para su

respectivo pago.
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v" Al recibir la mercaderia ésta debe estar en buemadiciones, la cantidad solicitada
y por el precio pactado.

Es necesario que para elaborar un plan de produseidrabaje conjuntamente con el
personal de ventas por la relacion directa queetieron los clientes y conocen sus

necesidades.

Se debe verificar las opiniones de los clienteseftindo los productos que el cliente
desea, no los que la empresa 6 los miembros deldéreroduccion desean. También se
debe identificar los productos de la competencaspuvenden mas.

Adicionalmente en base a las necesidades de #eadi se necesita aumentar una linea
mas: Productos de sal (pan, biscochos, empanaddsneb, etc.) de modo que
inicialmente el personal de ventas sera el respisgde transmitir a los clientes la
informacion sobre la produccion de productos deysple se los podra ofrecer a partir
de los dias jueves, de igual manera, se pegartelesaen las instalaciones de los puntos

de venta dando este tipo de informacién.

Tabla N° 54

Presupuesto para el area de produccion

CANTIDAD DETALLE TOTAL
1 Batidora industrial 7,448.00
1 Horno industrial 11,982.34
3 Carros bandejeros 1,351.14
1 Utensilios de decoracion 232.28
2 Repuestos para batidoras 100.00
3 Sillas de madera 135.00
TOTAL 21,248.76

Fuente: Propuesta Planificacion Estratégitlaa Casita de Chocolate”, 2010
Elaborado por: La autora
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Tabla N° 55

Programa tactico de produccion

PROGRAMA TACTICO DE PRODUCCION

ACTIVIDAD SECUENCIA DURACION PERIODO DE REALIZACION
Estandarizacion de los procesos 1 2 meses Debbrdeal 30 de mayo
Optimizacion de recursos 2 3 meses Del 1 de jur86 de agosto

Revisar la presentacion de los productos actugles 3 2 meses Del 1 de septiembre al 30 de octubre
Conocer los requerimientos de los clientes 4 4 mese| Del 1 de noviembre al 31 de diciemlre
Estudio de la competencia 5 2 meses Del 1 de eh@®de febrero

Estudio de nuevos productos 6 4 meses Del 1 deorahB0 de junio

Calcular el uso de MP, MO y maquinarias 7 2 meses el 1@le junio al 30 de julio

Inversién en maquinaria nueva 8 2 meses Del 1 dsta@l 30 de septiembre
Revisar la presentacion de los productos 9 3 mesesDel 1 de septiembre al 30 noviembre
Calendarizar la produccién 10 2 meses Del 1 deenaivie al 28 de diciembre

Disponibilidad de productos en sucursales y

bodega

11

De febrero en
adelante

Del 1 de enero (2011) en adelante

Fuente: Propuesta Planificacion Estratégitiaa Casita de Chocolate”, 2010

Elaborado por: La autor:
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Gréafico N° 42

Programa tactico de produccion

LA CASITA DE CHOCOLATE
PROGRAMA TACTICO DE PRODUCCION

TIEMPO
ACTIVIDADES

1.- Estandarizacion de los procesos

2.- Optimizacion de recursos

TRIMESTRE
1

TRIMESTRE

-

-

TRIMESTRE
3

TRIMESTRE
4

TRIMESTRE
1

TRIMESTRE

-

-

TRIMESTRE
3

TRIMESTRE

3.- Fevisar la presentacion de los
productos actuales

4.- Conocer los requerimientos de
los clientes

5.- Estudio de la competencia

6.- Estudio de nuevos productos

7.- Calcular el uso de MP, MO v

maquinarias

&.- Inversion en maquinaria nueva

9 - Fevisar la presentacion de los
productos nuevos v antiouos

10.- Calendarizar la produccion

11 .- Disponibilidad de productos en
sucursales v bodega

Fuente: Propuesta Planificacion Estratégitiza Casita de Chocolate”, 2010

Elaborado por: La autori
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4.8.4 Plan operativo de Comercializacion

VLA

la casita de

CHOCNANTE

Portada

PLAN OPERATIVO
DE
COMERCIALIZACION



» Empresa: Galletas Broome Cia. Ltda.

“La Casita de Chocolate”

» Domicilio: C.C. El Bosque Local 257 Planta Alta Teléfono: 2920 - 941

Sucursal 1.C.C. El Bosque Local 64 Planta Baja Teléfono: 2274 - 697
Sucursal 2:Quicentro Shopping Local 48 2do Piso  Teléfono: 2434 - 789

* Iniciadores: Darline Bucaram

Catalina Cabascango
Consuelo Condor

Alexandra Villegas

* Sumario Ejecutivo:

Se ha visto un incremento de la competencia ereetado, asi como también cambios
constantes en las necesidades, expectativas sedtilgida y tendencias de los clientes,
etc. Se ha percibido un bajo porcentaje de deeaimen las ventas en los ultimos
meses. A nivel externo la situacion economica des mo favorece a las pequefas
industrias a mantenerse en el mercado.

Para corregir lo indicado se ha establecido mejeraervicio de atencion al cliente,

publicidad de los productos, materiales de empagjae,

Un plan de accion de comercializacion permitir@nzdr el enlace entre la empresa y el

cliente, en donde la empresa pueda satisfacereleessidlades de la demanda, teniendo
los productos que desee a su alcance.
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El contenido de este plan esta relacionado cajakadn de precios, lineas de productos,
programacion de la produccion, canales de distidimjanversiones, investigacion y

desarrollo, etc.

Como paso inicial se realizara un prondstico detagele donde se desarrollara un

presupuesto de ventas.

* Posicion

La empresa “La Casita de Chocolate” actualmentataueon tres sucursales en donde
expende sus productos directamente a su clienB@mercializa sus tres lineas de
productos: chocolates, tortas y galletas. Comorvadpegado se presta el servicio de
cafeteria.

Actualmente la tendencia de los clientes es comsalimientos bajos en calorias lo cual
la empresa lo ha tomado como una oportunidad deesng, en donde se producen

alimentos con endulzante natural en cualquieraigédrss lineas.

En vista a los requerimientos de los clientes seista la necesidad de diversificar sus
productos, especialmente en la linea de pastelgtialmente incrementar una linea de
alimentos de sal. Por lo que se visto en la neadsitk trabajar bajo un plan de
produccion en donde la capacidad instalada y deordanobra permitan alcanzar los

objetivos planteados.

* Sijtuacion Interna:

Fortalezas:Personal capacitado
Experiencia en el sector alimenticio

Reconocimiento por la calidad de los potdsi
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Debilidades: Falta de Recursos econémicos
Oportunidades: Brindar degustaciones a clientes peatones queawidas centros
comerciales.

Publicidad de los productos por los medios de cacagion.

* Situacién Externa:

Quién compraMujeres madres de familia
Empresas para sus festividades

Peatones (ocasionales)
Qué comprantn producto de calidad que deleite sus paladares
Cuando:Temporadas especiales (Navidad, San Valentingd®la Madre, etc.)
Aniversarios de empresas

Compromisos familiares

Doénde: Matriz y sucursales de “La Casita de Chocolate” dos de los centros

comerciales principales de Quito.

Por qué nos comprafalidad del producto

Variedad de los productos
Atender compromisos

Satisfacer un antojo

Por qué es mejor nuestro produditejora continua de los procesos

Control de calidad de los productos

Innovacion de los productos.

Potencia de mercad$400.000.00 al afio
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TendenciaB8% de incremento anual

* Oportunidades: Informacion a través de los medios de comunicacion

Diversificacion de productos de pasteleria

Contacto directo con los clientes

e Competencia:Cyrano, Hansel y Gretel, Ambrosia Delicatesserad¢3FQ

* Recursos:El establecimiento de los recursos de la orgaropgoermitira evaluar la
capacidad de la empresa para aprovechar las opati@s y vencer las amenazas

gue provienen de su medio ambiente.

Recursos Humanos

El personal de ventas esta integrado por un t@d@ dhiembros, especificamente para

ésta area, quienes se encuentran distribuidosdrepuntos de venta.
En fines de semana 6 en temporadas el personabdequion se turna para ayudar en el
area de ventas, para lo cual la gerente genertlbdige a los nueve miembros de

produccion disponibles a trabajar en las sucursales

Su labor principal es la atencion al cliente, camiento de los productos y alternativas,

precios, modelos, sabores, cédigos de registro, etc
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Recursos Financieros

Los recursos financieros se los pueden obteneass & capital propio 0 al préstamo de
las entidades financieras de la ciudad, tomandoceenta las tasas de interés

establecidas.

Recursos Materiales

Cada sucursal cuenta con los equipos y materigessarios para su almacenamiento,
apreciacion y comercializacion de los productos)dando un servicio similar al resto

de sucursales.

Recursos Técnicos

Cada sucursal posee vitrinas especiales que permi@atener a los productos frescos,

evitando el deterioro de los productos.

* Objetivos

v" Lograr un ritmo de crecimiento neto de ventas 8ébanual

(\

Extender los canales de distribucion de la empresa.

v' Ser mas competitivos

« Estrategias

v" Mantener la calidad de los productos e innovarreagmtacion

v Desarrollar alternativas de venta que estén ahaécdel bolsillo del cliente, que no
afecten a la calidad del producto ni a los coseol@mpresa

v' Poseer variedad de materiales de empaque para Ilgpeoducto pueda ser

comercializado, en las diferentes temporadas ael afn
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Crear alternativas de publicidad y promocion deplasluctos que no generen altos
gastos, que logren atraer a los clientes.

Aprovechar las temporadas de a acuerdo a los nudeafio y sacar nuevas
alternativas de venta.

Hacer propagandas por los nuevos productos y ofdecpistaciones.

Obtener informacion acerca de los requerimientoegesidades de los clientes a
través de un buzon de sugerencias

Mejorar la fuerza de ventas e incrementar los sage través de la capacitacion.
Mantener contacto con el personal de ventas semantd a fin de conocer los
sucesos de cada sucursal y desarrollar alterngtarasevitar inconvenientes con los
clientes

Captar mas clientela a través de los medios de @i@arion 6 promociones
Contratar los servicios de una empresa que delataopagina web de “La Casita
de Chocolate”

Agregar un servicio postventa, un buzon de sugeemcincentivar al personal de

ventas a comunicarse con los clientes y ofreseptoductos de la empresa

Politicas de Atencioén al Cliente

Para establecer los precios de cada uno de losigiosdpreviamente se realizara el
analisis respectivo de costos.

Establecimiento del sistema de valoracion de cosfoecios.

Se realizara las promociones 0 degustaciones ttespepara atraer a los clientes y
clientes potenciales a través de las promociones cpda centro comercial

establezca para todos los negocios y empresas.

El servicio de atencion al cliente se dara con labs@alidad, eficiencia, eficacia y

rapidez.

Se establecera como parametro de atencion unai@urdel servicio de 5 a 10

minutos por cliente. En caso de ser clientes qqaieeen de pedidos grandes el
tiempo estimado es de hasta 15 minutos, en dondarée las especificaciones y
caracteristicas de los pedidos.
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Debe existir una persona encargada de cada suoagusapueda ayudar a mantener
en buenas condiciones a las instalaciones, lospesuimaquinas, etc. De

indicaciones de como se debe tratar a los produgiaeda dar soluciones

inmediatas, etc.

El personal de ventas utilizar el uniforme completosus labores, es decir licra,
delantal, chaqueta, gorro y cofia. Los mismos celeed estar limpios, planchados y
en buenas condiciones. En caso de no poseer ghgenda solicitarlo a la gerente

para que autorice a la encargada de bodega a arireg

Llevar una agenda en donde se informe cada acomé&td en los puntos de venta
y se trate en las reuniones establecidas para trata punto a fin de mejorar el

servicio al cliente.

El personal de ventas esta a cargo de las buemabciomes de los equipos y

maquinas de cada sucursal, en caso de dafio eraattaquina se lo debe notificar
al encargado del area para su préxima reparacion.

Se brindara capacitacion al personal de ventasnc@miente a fin de fortalecer la

fuerza de ventas.

Saber identificar los billetes 6 cheques falsaarjetas robadas.

Responsabilizarse por el dinero faltante al firatdda jornada de trabajo.

Tabla N° 56

Presupuesto para el area de comercializacion

CANTIDAD DETALLE TOTAL

Capacitacion al personal de 1,400.00

ventas (8 personas)

Publicidad (hojas volantes 500.00

TOTAL 1,900.00

Fuente: Propuesta Planificacién Estratégitiaa Casita de Chocolate”, 2010
Elaborado por: La autora
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Tabla N° 57

Programa tactico de ventas

PROGRAMA TACTICO DE VENTAS

ACTIVIDAD SECUENCIA | DURACION PERIODO DE REALIZACION
Estudio de la competencia 1 2 meses Del 1 deal8il de mayo
Estudio de nuevos productos 2 4 meses Del 1 de ald8ide agosto
Revisar la presentacion del producto 3 2 meses 1 @elseptiembre al 31 de octubr
Entrenamiento de la fuerza de ventas 4 4 meses 1 @=hoviembre al 28 de febrerg
Oferta de nuevos productos en sucursgles 5 1 mes Del 1 de marzo al 31 de marzo
Desarrollo de campafias publicitarias 6 4 meses 1@elmarzo al 30 de junio
Incrementar el volumen de ventas 7 Del 1er mes de | Del 1 de abril en adelante

oferta de productos

en adelante

Crear estrategias de comercializacion 8 3 meses 1 Beljulio al 30 de septiembre

Mantener la fidelidad del cliente

Del 1ler mes de
oferta de producto$
en adelante

Del 1 de abril en adelante

FuentePropuesta Planificacion Estratégitiaa Casita de Chocolate”, 2010

Elaborado por:La autora
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Gréfico N° 43

Programa tactico de ventas

LA CASITA DE CHOCOLATE

PROGRAMA TACTICO DE VENTAS

ACTIVIDADES

1.- Estudio de la competencia

2 - Estudio de nuevos productos

TRIMESTRE
1

TRIMESTRE

TRIMESTRE | TRIMESTRE
2 3 4

TRIMESTEE
1

TRIMESTRE

-
-

TRIMESTRE
3

TRIMESTEE
4

3 .- Revisar la presentacion del
producto

4 - Entrenamiento de la fuerza de
ventas

5 - Oferta de nuevos productos en
sucursales

6.- Desarrollo de campafias
publicitarias

7.- Incrementar el vohmmen de
ventas

& - Crear estrategias de
comercializacion

O - Mantener la fidelidad del

cliente

Fuente: Propuesta Planificacién Estratégitiaa Casita de Chocolate”, 2010

Elaborado por: La autora
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CAPITULO V

EVALUACION ECONOMICA DE LA PROPUESTA

5.1 Requerimiento de la inversion

Al tratarse de una propuesta de mejoramiento paeapresa “La Casita de Chocolate”
se ha deducido que es necesario que la misma tavesr los siguientes activos,

detallados con su area respectiva:

Tabla N° 58

Reqguerimiento de inversion en produccion

INVERSIONES EN MEJORAS
MATERLAS PRIMAS
]quR.s-ll:TR:NIg }‘i. TORTA DE TOR'I:A DE | TORTADE CTI:](:{ géf IY BOLOBAN | EMPANAD. TOTAL TOTAL TOTAL TOTAL
MATERIA PRIMA MORA PINA ZANAHOR DEPOLLO | DE QUESO . SEMANAL MENS ANUAL
NARANJA ALMENDRA KILOS
@ &) (&) &) ® 30 68 § 5 §
Harina 600 1700 1125 710) 1000) 2000 7133 2358 0] i
Biscochox 00| 600 191 764 91,68
Grasapan 730) 730 179 7,14 85,92
Euevas 20) 30 20) 2 33 15 140] 1586 63,45 761,38
Levadura 150 i50] 220 5,50 105 60)
Ariicar 500 1123 2323 710 40 200) 1900] 383 1540 13.50]
Queso 1500 1300 11,13 1457 53424
Achiote 30) 50| 143 550] 69,60
Especial C 70 70| 0.86] 3.44] 1128
Sal 23 20| 4] 032 1,25 13,36
Hojaldrina 500 500 3,00 12.00] 144,00
Pallo 1000 1000f 5.60] .40 263,30
Aricer Impalpable 2000 830) 2830 1.14] 16,36 198,77
Mantequilla 30| 500] 850) 1630] 6,10 240 9|
Moras 123 123 163 6.60| 79,20
Tuza de limén 100 100] 081 324 38,88
Pifia 2800 2300 20| 8.00] 26,00
Palvo de Homear 100 100 0.56] 24| 2685
Durarmos 3500 3300] 2,70 38.50] 153 560
Maicena 150] 285 433 320 12,50] 153.60]
Tuzo de Naranja 1230 1230 1,66 6.64] 79,68
Leche Condensada 2000 2000 10,05 020 1240
Bicarbonato 15 15 240 9,60 115,20]
Cancla 25 25 L7 700 84,00
Aceite 750 125 875 174 6,99 83,32
Zanshoria Rallada 1700) 1700) 0,74 296 35,32
Almendras 300) 300 7,50 30,00 360,00
Crema de cacao 373 375 459 18,34 22032
TOTAL 52737 632842

Fuente: Propuesta Planificacion Estratégitlaa Casita de Chocolate”, 2010
Elaborado por: La autora
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Tabla N° 59

Requerimiento personal: Area administrativa

ASISTENTE CONTABLE

SUELDO SUELDO | DECIMO | DECIMO VACAC FOID'DEUS Pfﬂ“ggﬂ TOTAL
MENSTAL ANUAL TERCERCQ | CUARTO RESERVA 12.15% ANUAL
240,00 2880.00 240,00 240,00 120,00 240,00 34002 4069,92
Fuente: Propuesta Planificacion Estratégitiaa Casita de Chocolate”, 2010
Elaborado por: La autora
Tabla N° 60
Cuadro de Requerimientos
CUADRC DE REQUERIMIENTOS
- VALOR VALOR
DESC TON - D TUNIT ARIC TOTAL

A=istente Contable 4 050 o2
Mlaterias Primas 5. 328 42
Mlaternales Indirectos 1 487 Oy
Batidora industnal 1 TAAE D T A48 0D
Homo mdustrial 1 11982 34 11.982 34
Carros bandejeros 2 450 38 DT
Utensilios de 1 23228 232 28
Utensillos de 2 3000 1000 _Oele
MNuebles de 3 A5 0 135 (0
Sistema contable 1 6160 00 &_160_00
Capacitacidon personal 3 17500 1. 400 00
Publicidad (hojas 1 S0 O S0 0
SUBTOTAL 40,743, T2
Impreswistos 3% 2037 1%
TOTAL 42, 780,90

Fuente: Propuesta Planificacion Estratégitlaa Casita de Chocolate”, 2010

Elaborado por: La autora
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5.2 Financiamiento

Una vez conocido el valor total de la inversionreportante saber con que fuentes se
dispone para la ejecucion del plan, para lo cualhgetomado como fuente de

financiamiento al Produbanco, que como clientesstia entidad bancaria puede otorgar
ala empresa el monto solicitado con una tasa éeestdel 11,83%, tomando en cuenta

que por ser una alternativa de la CFN esta tasaasde las mas bajas.

A continuacion se presenta en detalle los poroes) los que cubre la empresa y en lo
gue se tomaria en cuenta al Produbanco, paraaeiciaimiento con el monto a solicitar.
El monto a solicitar en el Produbanco es de $ 28086 cubriendo el 66,53% de la
inversion requerida.

Se procede a calcular la tabla de amortizaciéneponétodo de dividendos fijos, que
consiste en que el capital varia y también el @ster

Cada dividendo que se realiza es el capital surcad@| interés.

Tabla N° 61

Estructura del financiamiento

ESTRUCTURA DEL FINANCIAMIENTO

US0O DE RECURS0OS PROPIOS PRODUBANCO
CONCEPTO FONDOS %0 VALOR § 0 VALOR §

Asistente Contable 4.069.92 0% 122098 0% 284894
Matenas Primas 632842 25% 1.582.10 5% 474631
Materiales Indirectos 1.487.00 25% 3775 75% 1.11523
Sistema contable 6.160.00 60% 3.606.00 10%% 246400
Batidora industrial 7445 00 25% 1.862.00 75% 5.386.00
Homo industrial 11.982 34 25% 290559 73% B.086.76
Catros bandejeros 00,76 25% 22519 75% 67357
Utensillos de 100,00 100 100,00 ) -
Utensilios de 23228 1002 232,28 0% -
Muebles de 133,00 10024 135,00 0% -
Capacitacién personal 1.400.00 100%% 1.400.00 0% -
Publicidad (hojas 500,00 1002 300,00 0% -
Iinprevistos 203719 0% - 100%% 203719
TOTAL 42.780,90 14.320,89 28.460,02
Porcentaje %0 10094 33.47% 66,5320

Fuente: Propuesta Planificacion Estratégitiaa Casita de Chocolate”, 2010
Elaborado nor: La autor:
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5.3 Gastos Operacionales

Se llama Gastos operacionales al dinero que unaesm® una organizacion debe

desembolsar en concepto del desarrollo de lasedies actividades que despliega.

Entre los mas comunes podemos citar los siguieptago por el alquiler del local o la

oficina en la cual esta asentada, pago de salariesls empleados y compra de

suministros. De alguna manera, los gastos oper@e®nson los que una empresa

destinar4 para mantener en actividad su condic&rerdpresa o en su defecto para

modificar la condicién de inactiva en caso quemedté para asi poder volver a estar en

6ptimas condiciones de trab&p.

Tabla N° 62

Gastos Operacionales

GALLETAS BROOME CIA LTDA

LA CASITA DE CHOCOLATE
PROYECCION DE COSTOS Y GASTOS

CONCEPTO ANO 0 Inversién ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO S

Gastos de Produccidn 292,428 329.832 361.994 397.8904 437.084 482.771
Materia Prima 115.940 136.200 153.818 173.714 196.184 221.560
Materiales Indirectos 27.290 32.059 36206 40.882 46.178 32.1351
Mano de Obra Directa 77.821 85.603 94,163 103.580 113.938 125331
Depreciaciones 222390 2.080 24319 24318 24318 24318 24318
Amortizaciones 739 739 730 730 730 730
Asriendos 28.800 20.840 309017 32.033 33.180 34388
Mantenimiento 4.633 4.802 4.976 3.155 3.342 3.534
Servicios Basicos 15.703 16270 16.857 17.465 18.096 18.749
Gastos Administrativos 40.986 49.386 48.044 48.764 49.509 50.282
Sueldo personal administrativo 13.148 4.070 18.333 18.333 18.533 18.533 18.533
Servicios Basicos 2.094 2.162 2248 2329 2413 2.500
Asrriendos 12.000 12.433 12.882 13.347 13.820 14,328
Mantenimiento 1.231 2.001 2.073 2.148 2226 2.306
Depreciaciones 0266 0266 0266 0266 0266 0266
Amortizaciones 308 308 308 308 308 308
Seguros 2546 2.638 2734 2.832 2934 3.040
Imprevistos 2.037 2.037

Gastos de Ventas 56.754 62.516 62.853 64.652 66.517 68.440
Sueldos personal de ventas 32435 33.679 36.967 38.301 39.684 41.117
Publicidad hojas volantes 300 518 337 336 376 397
Publicidad (cufias) 7.260 7.260 7.260 7.260 7.260 7.260
Capacitacion Empleados 1.400 1.400

Depreciaciones 3.560 3.560 3.360 3.560 3.560 3.560
Amortizaciones 185 185 185 185 185 185
Asriendos 7.200 7.460 7.729 2.008 8.297 8.597
Mantenimiento 1.159 1201 1244 1.280 1.335 1.384
Servicios Basicos 3.141 3.254 3.371 3.493 3.619 3.750
Gastos Financieros 3.052 2311 1478 779 2
Interés por préstamo 3.052 2311 1478 779 288
Total Gastos Operacionales 390.168 11.319 444.786 475202 512.788 554.789 G601.790

Fuente: Propuesta Planificacion Estratégitlaa Casita de Chocolate”, 2010

Elaborado por: La autora

% Gastos Operacionale2010, www.definicionabc.com/economia/gastos-ogiereles.php
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5.3.1 Gastos Administrativos

Son todos aquellos egresos que estan relacionadosl| proceso administrativo de la
empresa. Para el mejor desarrollo de su gestide@sario que coordine eficientemente
la labor de todos sus elementos productivos.

En este tipo de gastos se clasifican los sueldbgpeatsonal administrativo, pago se

servicios basicos, depreciaciones y suministroesar

5.3.1.2 Capital de Trabajo

El capital de trabajo (también denominado capibaliente, capital circulante, capital de
rotacion, fondo de rotacion o fondo de maniobrag gs el excedente de los activos de
corto plazo sobre los pasivos de corto plazo, esmedida de la capacidad que tiene
una empresa para continuar con el normal desadelkus actividades en el corto plazo.
Se calcula restando, al total de activos de colaaop el total de pasivos de corto

plazo?®

El capital de trabajo de este proyecto corresp@tie mano de obra, materia prima e
imprevistos ya que pueden existir sucesos inespgrawl estos rubros que requieran un

mayor desembolso.

5.3.2 Gastos de Ventas

Consiste en los gastos que incurre la empresa pasenocionar y distribuir

eficientemente su produccion.

5.3.3 Gastos Financieros

Estos costos se originan en las necesidades craglitindispensables para la
financiacion del proyecto. Este tipo de erogacidingsreses) cuando son a largo plazo

tienen una caracterizacion de costos fijos, sinaggd) es necesario considerar que los

%6 Capital de trabaj 2009, es.wikipedia.org/wiki/Capital_de_trabajo
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intereses originados en créditos a corto plazoeasimente dedicados al capital de
trabajo deben considerarse como costos variablegugadependeran del volumen de

produccion y por lo tanto del nivel de utilizacida la capacidad instalada.

La Casita de Chocolate puede hacer un préstamd EBnodubanco, de manera que
pueda cubrir con la inversion requerida, en vigtajde esta entidad realiza préstamos a
proyectos productivos 0 de expansion, la empresalifica para que se le pueda otorgar

el crédito.

La tasa de interés que ofrece el banco es del b,&hual, al requerimiento de la
inversion se la ha clasificado en: activos (17.33Ry al capital de trabajo (10.747,69)
los mismos que se van a amortizar a 5 y 3 afloectgpmente, de acuerdo a las

exigencias de la entidad bancaria y por que etalaghe trabajo es mas rapido recuperar.

La férmula para poder calcular la anualidad es amgdila férmula:

i
R= *\V/P
1-(1+i)™

En donde:

R= Cuota fija de pago

i = Tasa de interés

n= Periodos de pago (mensuales)

VP= Valor del préstamo
A la tasa de interés al ser anual se la ha divigaa el nimero de meses en un afio y

multiplicado por los 5 afios (activos) en los quera@ cancelar el crédito, que en este

caso son 60 meses.
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~_(__ 0009858
1-(

*1771283
1+ 0.009859§6oj

R=39248

En el caso del capital de trabajo (3 afios) su lakrilo hace par 36 meses.

0,009858
R = 536
1-(1+0.00985%

J* 1074769

R=35611
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Tabla N° 63

Amortizacion de la deuda: Activos

TABLA DE AMORTIZACION DE LA DEUDA ACTIVOS

Fuente: Propuesta Planificacion Estratégitlaa Casita de Chocolate”, 2010
Elaborado por: La autora
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1771233
01183 0009858
5 afios &0 00
Miensual 12 00
CAPITAL
- CAPITATL - GASTO PAGO
ANO PAGADO INTERES CUOTA SALDO INTERES| aANUAL PAG;?I)O
ANTUAL
O 1771233
1 174.61 392.48 17494 46
2 17247 392.48 17274 44
3 170,30 392.48 1705226
-4 168.11 392.48 16827._89
=3 165,89 392.48 16601.30
=] 163.66 392.48 1637248
7 161.41 392.48 16141.40
B 159.13 392.48 15908.05
o 156.83 392.48 15672 40
10 154.50 392.48 15434.42
11 15216 392.48 15194.10
12 149,79 392 48 14951 .40 1948 85 4709, 77 2760,92
13 147.40 392.48 14706.32
14 144 98 392.48 14458 82
15 142,54 392.48 14208 B8
15 140.08 392.48 13956.47
17 254, 137.59 392.48 13701.58
18 257.41 135.07 392.48 1344417
19 259,94 132,54 392.48 13184.23
20 26251 12997 392.48 12921.72
21 265,09 127.39 392.48 12656.63
22 26771 124 .77 392.48 12388.92
23 27035 122,13 392.48 12118.57
24 27301 119.47 392 48 11845 56 1603.93 4709, 77 3105.84
25 27570 116.78 392.48 11569.86
26 278,42 114.06 392.48 11291.43
27 281.17 111.31 392.48 1101027
28 108.54 392.48 10726.33
29 10574 392.48 10439.59
30 102,92 392.48 10150.03
31 100.06 392.48 98s57.61
32 97.18 392.48 9562.31
33 94.27 392.48 9264.10
34 91.33 392.48 8962.94
35 BEB.36 392.48 BE658.82
36 85.36 392.48 8351.70 121592 4709.77 3493.86
37 82.33 392.48 8041.56
38 79.28 392.48 T728.35
39 76.19 392.48 741206
40 73.07 392.48 T092.65
41 69.92 392.48 6770.09
42 66,74 392.48 6444 35
43 63.53 392.48 6115. 40
44 60,29 392.48 5783.21
45 57.01 392.48 5447.74
46 53.71 392.48 5108.96
47 50.37 392.48 476685
48 46.99 392 48 4421_36 TT9.43 470977 3930.34
49 43.59 392.48 407247
50 40,15 392.48 372013
51 36.67 392.48 3364.33
52 33.17 392.48 3005.01
53 29.62 392.48 264216
54 26,05 392.48 227572
55 22.43 392.48 1905, 68
56 18.79 392.48 1531.98
57 15.10 392.48 1154.60
58 11.38 392.48 773.51
59 7.63 392.48 388.65
60 3.83 392 48 0,00 288,41 470977 4421 .36
TOTAL 17712.33 5836.53 23548.86| S836.53| 23548.86 17712.33




Tabla N° 64

Amortizacion de la deuda: Capital de Trabajo

TABLA DE AMORTIZACION DE LA DEUDA CAPITAL DE TRABAJO

DATOS
C= 10747.69
i= 0.1183 0.,009858
Plazo= 3 afios 36.00
Amortiz = Mensual 12.00
CAPITAL
= CAPITAL - GASTO PAGO
ANO PAGADO INTERES | CUOTA SALDO INTERES | ANUAL PAG;?DO
ANUAL
0 10747 .69
1 25015 105,95 356,11 10497 54
2 25262 103,49 356,11 1024492
3 25511 101,00 356,11 9989 82
4 257 .62 98 48 356,11 9732.19
5 26016 95 94 356,11 9472.03
6 26273 93 38 356,11 920931
7 26532 90,79 356,11 £943 99
8 267.93 8817 356,11 8676.06
9 27057 8553 356,11 8405 48
10 27324 82.86 356,11 813224
11 27593 20,17 356,11 785631
12 278 66 7745 356,11 7577.65 1103,22 427326 3170,04
13 281.40 74.70 356,11 729625
14 28418 71.93 356,11 7012.07
15 28698 6913 356,11 672510
16 289 81 6630 356,11 643529
17 292 66 6344 356,11 6142 63
18 29555 60,56 356,11 584708
19 208 46 57.64 356,11 554861
20 301,41 5470 356,11 5247 21
21 304.38 51,73 356,11 4942 83
22 307.38 48,73 356,11 463546
23 310,41 4570 356,11 4325.05
24 313,47 42 64 356,11 401158 707,19 427326 3566,07
25 31656 3955 356,11 3695.02
26 31968 36.43 356,11 337534
27 32283 3328 356,11 305251
28 326,01 30,09 356,11 2726.50
29 32923 2688 356,11 239728
30 332.47 23.63 356,11 2064 80
31 33575 2036 356,11 172905
32 339.06 17.05 356,11 138999
33 342.40 13,70 356,11 1047.59
34 345 78 10,33 356,11 70182
35 34919 6,92 356,11 35263
36 352.63 3.48 356,11 0.00 261,68 427326 4011,58
TOTAL 10747,69 2072,09] 1281978 2072,09] 12819.78] 1074769

Fuente: Propuesta Planificacion Estratégitlaa Casita de Chocolate”, 2010
Elaborado por: La autora
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5.4 Punto de Equilibrio

El punto de equilibrio se refiere al nivel de proddn en donde la organizacion ni
pierde ni gana, es decir, es el punto en el cwatdstos fijos sumados con los costos

variables se igualan a los ingresos totdies.

5.4.1 Costo Fijo

Son aquellos que permanecen constantes e indep&slde los cambios en el nivel de
produccion, tales como: arriendos, seguros. Ded&olos costos fijos es posible

encontrar los efectivos o reales que significarflujo real de efectivo de la empresa
hacia terceros, no asi los llamados costos maost (intereses sobre capital propio,
depreciaciones y amortizaciones) que no represergaesos reales sino que se los
utiliza como estimativos para la evaluacién (ieses sobre el capital propio) o

simplemente como un escudo tributario. En formaegary definitiva se puede aseverar

que en la mayoria de los casos, los costos fipalentifican con los indirectds.

Tabla N° 65

Depreciaciones

DEPRECIACIONES INVERSION

VALOR DE DEPRECIACION VALOR DE
CONCEPTO 5 DEP T T T T T DEP ACUM
ADQUISICI ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANO 5 RESCATE
Maquinaria 19430,34 10% 1943,03 [ 194303 | 1943,03 | 194303 | 194303 | 971517 [ 971517
Batidora industrial 448 14430 14430 14430 14430 14430 37400 37400
Homo industrial 1198234 119823 119823 119823 119823 119823 390117 390117
Muebles y enseres 1368,04 10% 136,80 136,80 136,80 136,80 136,80 684,02 684,02
Catros bandejeros 900,76 90,08 90,08 90,08 90,08 90,08 43038 43038
Muebles de Produccion 133 1350 1350 1350 1350 1350 67,30 67,30
Utensillos de Produccion 100 10,00 10,00 10,00 10,00 10,00 30,00 30,00
Utensilios de decoracion 2318 2323 2323 2323 2323 2323 116,14 116,14
TOTAL
ACTIVOS FIJOS TANGIBLES | 2079338 DEPREC. 207984 | 207984 | 207984 | 207934 | 2079,84 | 1039919 | 1039919

Fuente: Propuesta Planificacién Estratégitiaa Casita de Chocolate”, 2010
Elaborado por: La autora

? BARRENO, Luis, Manual de formulacién y Evaluaciéemroyectos,lera Edicién, Quito, 2004, p. 154
28
Idem., p. 77
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Tabla N° 66
Amortizacion

AMORTIZACION INVERSION

CONCEPTO VALORDE) - op | UL — | P actu
ADQUISICT ANOL | ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANOS
Activo Intangible 0% | 123200 | 123200 | 123200 | 123200 | 123200
Sofivare 6160 e | e | e | e |
ACTIVOSFIIOSINTANGIBLES | 6160 | TOTAL | 123200 | 123200 [ 123200 | 123200 | 123200 | 6160

Fuente: Propuesta Planificacion Estratégitiaa Casita de Chocolate”, 2010
Elaborado por: La autora

5.4.2 Costo Variable

Son aquellos costos que varian en proporcion diractos cambios del volumen de

produccion. Entre ellos constan el costo de nadgrimas, mano de obra directa, etc.

Los costos variables son aquellos que fluctian deerdo a la mayor o menor
utilizacion de la capacidad instalada, es deom, & volumen de la produccion. De esta
definicion se desprende el hecho de que si la esapr no desarrolla actividad
productiva, el costo variable sera igual a cero.nhturaleza de los costos variables

hace que en términos generales se identifiquerloconcepto de costo directs.

El punto de equilibrio se refiere al nivel de prodidn y de ventas donde los ingresos
son iguales a los costos. Para esto se ha tomadoesita a los costos fijos, costos
variables y los ingresos correspondientes a lagasetotales del primer afio de

ejecucion del proyecto. El andlisis respectivo pihto de equilibrio para la empresa
“La Casita de Chocolate” sera de cuatro lineasrddyetos en donde se considerara el

punto de equilibrio total para luego desglosarloadeerdo al porcentaje de ventas de

cada producto.

*Idem., p 77
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Este valor involucra la venta de cualquiera declestro productos relacionandolo con

la demanda real.

Tabla N° 67

Costos Fijos y Variables Totales

DETALLE Cgi‘l}'gs COSTOS
VARIABLES

Gastos de Produccion
Materia Prima 136200,40
Materiales Indirectos 32059,18
Mano de Obra Directa 85602,p7
Servicios Basicos 16269,50
Depreciaciones 24318,59
Amortizaciones 739,20
Arriendos 29839,68
Mantenimiento 4802,48
Gastos Administrativos 49386,39
Gastos de Ventas 26836,99 35678,91
Gastos Financieros 3000,51
TOTAL 138923,87 305810,95

Fuente: Propuesta Planificacién Estratégitiaa Casita de Chocolate”, 2010

Elaborado por: La autora

Tabla N° 68

Porcentaje de ventas de productos

PRECIO % DE
DE VENTA | VENTAS
Tortas 18,50 35%
Chocolates 30%
Variedad 1 38,50 21%
Variedad 2 42,00 9%
Galletas 20%
Variedad 1 21,50 15%
Variedad 2 32,00 5%
Bocaditos 0,95 15%
TOTAL 100%

Fuente: Propuesta Planificacion Estratégitiaa Casita de Chocolate”, 2010
Elaborado por: La autora
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Para calcular el punto de equilibrio se ha calauladcantidad monetaria que representa
en porcentaje a cada uno de los productos, ade@s aplicado la férmula:
P=CF + CVu x

Al momento de despejar x me indicara qué cantiadue goroducir la empresa para tener
un equilibrio y al multiplicar por la variable Ppe indicara cuanto representa la

produccion de ese numero de unidades.

Tabla N° 69

Costos fijos y variables tortas

COSTOS COSTOS

DETALLE FIJOS VARIABLES
Gastos de Produccion
Materia Prima 47670,14
Materiales Indirectos 11220,f1
Mano de Obra Directa 29961,04
Servicios Basicos 5694,83
Depreciaciones 8511,%1
Amortizaciones 258,72
Arriendos 10443,8p
Mantenimiento 1680,87
Gastos Administrativos 17285,24
Gastos de Ventas 9392,94 12487,64
Gastos Financieros 1050,18
TOTAL 48623,34 107033,83

Fuente: Propuesta Planificacién Estratégitiaa Casita de Chocolate”, 2010
Elaborado por: La autora

Tabla N° 70

Punto de Equilibrio Tortas

Rubros Valor
Precio ventas unitario promedio 18,50
Costo variable unitario 10,00
Costos fijos 48.623,34
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PE

Unidades vendidaz 1 572 1144 1716 2288 2860 3432 4004 4576 5148 5720 6292 6364 7436 3008 8380 9152 9724 10296 | 10863 | 11440
Valor § ventas 18,50 10582 | 21164 | 31746 | 42328 | 52910 | 63492 | 74074 | B4656 | 95233 | 105820 | 116402 | 126934 | 137566 | 148148 | 158730 | 168312 | 179854 | 190476 | 201058 | 211640
Valor costo variable 10,00 5720 | 11440 | 17.160 | 22.880 | 28.600 | 34320 | 40.040 | 45760 | 51480 | 87200 | 62920 | 63.640 | 74360 | 30.080 | 35300 | $1.320 | ©7.240 | 102.960 | 108.680 | 114.400
Costo fijo 48,623 | 48613 | 43623 | 48.623 | 43.623 | 48623 | 48.623 | 43823 | 48623 | 48.623 | 4B.613 | 43623 | 48623 | 48.623 | 48.623 | 48623 | 48613 | 486213 | 43.623 | 43823 | 434823
COSTO TOTAL 48.633 | 34343 | 60.063 | 65.783 | 71303 | 77.223 | B2943 | B3.663 | 94383 | 100.103 | 105823 | 111.543 | 117.263 | 122983 | 128.703 | 134.425 | 140.143 | 145.863 | 151.583 | 157.303 | 163.023
BENEFICIO 45615 | 43761 | -38.899 | 34037 | 29.175 | 24313 | 19451 | 14589 | 9727 | 4885 | 0 4855 | o721 | 14383 | 19445 | 24307 | 20169 | 34031 | 38893 | 43755 | 48617
Fuente: Propuesta Planificacion Estratégica, “La Casita de Chocolate™, 2010
Elahorado por: La autora
Grafico N° 44
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Tabla N° 71

Costos fijos vy variables Produccion de chocolates

Variedad 1

COSTOS FIJOS Y VARIABLES TOTALES
PRODUCCION CHOCOLATES

VARIEDAD 1
COSTOS COSTOS
DETALLE FIJOS VARIABLES
Gastos de Produccion
Materia Prima 28602,08
Materiales Indirectos 6732,43
Mano de Obra Directa 17976,62
Servicios Basicos 3416,60
Depreciaciones 5106,90
Amortizaciones 155,23
Arriendos 6266,38
Mantenimiento 1008,52
Gastos Administrativos 10371,14
Gastos de Ventas 5635,771 7492,57
Gastos Financieros 630,11
TOTAL 29174,00 64220,3(

Fuente: Propuesta Planificacion Estratégitlaa Casita de Chocolate”, 2010

Elaborado por: La autora

Tabla N° 72

Punto de Equilibrio Chocolates Variedad 1

Rubros Valor

promedio

Precio ventas unitario

38,50

Costo variable unitario| 19,00

Costos fijos

29.174,0Q
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Unidades vendidas 1 150 299 443 592 748 298 | 1047 [ 197 | 1246 | 1496 | 1546 1795 1945 2094 2244 2394 2543 2692 2342 2992
Valor $ ventas 2850 | 57596 | 1M519,2 [17272,2| 230384 | 26798,0| 24557,6| 40217,2 | 46076, | 512264 | BFS96 [63356,60( 69N15,20 | 7487420 [ 2063440 2639400 | 9215360 | 87312,20 | 102672,80 | 109432,40 | 1M5192,00
Valor costo variable 19,00 2042 | 5666 | eB27 | 1370 | 14212 | 17.054 | 19897 | 22779 | 26592 (28424 m2ee | 24009 | 26951 | 29704 | 42636 | 45472 | 42321 | GLEZ | 54006 | EES4E
Caosto fijo 29074 | 29074 | 29074 | 29074 | 2074 | 29074 | 20074 | 20074 | 2o074 | 29074 | 29174 2aa7s | zoavs | 29074 | 2aa74 29074 29074 | 2aave | 29074 | 2aavs | 29074
COSTO TOTAL 29192 | 32006 | 34859 | 37701 | 40544 | 42326 46222 | 49071 | 51913 [ 54756 |57.598| 60440 | E2292 | 66125 | EOER 71810 THEGZ | TT495 | 80237 | 83aE0 | se022
BENEFICIO -29.166 | -28.267 | -22.340 | -20.422 | -17.506 [ -14.688 | -neT | -a754 | BEE | 2918 1] zas | Bg32 | &760 | 1EET 14,534 w501 | 20412 | 23336 | zezs: | zaavo

Fuente: Propuesta Planificacion Estratégica

Elaborado por: La autora

. “La Casita de Chocolate™, 2010

Gréafico N° 45

Punto de Equilibrio Chocolates
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Tabla N° 73

Costos fijos y variables Produccion de chocolates

Variedad 2

COSTOS FIJOS Y VARIABLES TOTALES
PRODUCCION CHOCOLATES

VARIEDAD 2
DETALLE COSTOE COSTOS
FIJOS VARIABLES
Gastos de Produccion
Materia Prima 12258,04
Materiales Indirectos 2885,83
Mano de Obra Directa 7704,R7
Servicios Basicos 1464,26
Depreciaciones 2188,67
Amortizaciones 66,58
Arriendos 2685,5¢
Mantenimiento 432,2pP
Gastos Administrativos 444471
Gastos de Ventas 2415,33 3211,10
Gastos Financieros 270,05
TOTAL 12503,14 27522,99

Fuente: Propuesta Planificacion Estratégitlaa Casita de Chocolate”, 2010

Elaborado por: La autora

Tabla N° 74

Punto de Equilibrio Chocolates

Variedad 2
Rubros Valor
Precio ventas unitario
promedio 42,00
Costo variable unitario 22,00
Costos fijos 12.503,14
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Unidades vendidas 1 632 125 188 250 k] 375 438 500 BE3 625 638 750 212 275 238 1000 1053 1125 118 1250
Valor § ventas 4200 262500 | 52E000 | 7E7E00 | 1050000 | 122500 | 157E000 | 1237500 | 2100000 | 2362500 |26250,00| 2397500 | 2150000 | 342500 | 675000 | 3937500 | 4200000 | 4462500 | 4725000 | 4937500 | 5250000
Valor costo variable 22,00 1375 2750 4125 5500 5575 8250 9625 1000 12375 | 13.750 15.125 16.500 17,875 19.250 20525 22000 23375 24750 26125 27500
Costo fijo 12,503 12603 12603 12503 12503 12603 12,603 12,603 12,503 12602 | 12.503 | 12503 12503 12603 12,603 12,603 12603 12,503 12603 12503 12503
COSTO TOTAL 12.525 13878 15.2532 16528 12,002 19.378 20.753 22128 23.503 24978 | 26283 | 27s28 29.003 30378 3.752 33128 34503 5878 37.253 38628 40003
BENEFICIO 2483 -11.253 -10.003 8753 -7503 -6.253 5003 -3.752 2503 1253 1] 1247 2437 3747 4997 5.247 7437 8747 9997 1.247 12437

Fuente: Propuesta Planificacion Estratégica, “La Casita de Chocolate™, 2010

Elaborado por: La autora

Grafico N° 46

Punto de Equilibrio Chocolates
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Tabla N° 75

Costos fijos y variables Produccion galletas

Variedad 1

COSTOS FIJOS Y VARIABLES TOTALES
PRODUCCION GALLETAS

VARIEDAD 1
COSTOS COSTOS
DETALLE FIJOS VARIABLES
Gastos de Produccion
Materia Prima 20430,06
Materiales Indirectos 4808,88
Mano de Obra Directa 12840,@5
Servicios Basicos 2440,43
Depreciaciones 3647,79
Amortizaciones 110,88
Arriendos 4475,95
Mantenimiento 720,3/7
Gastos Administrativos 7407,96
Gastos de Ventas 4025,55 5351,84
Gastos Financieros 450,08
TOTAL 20838,57 45871,64

Fuente: Propuesta Planificacion Estratégitlaa Casita de Chocolate”, 2010
Elaborado por: La autora

Tabla N° 76

Punto de Equilibrio Galletas

Variedad 1
Rubros Valor
Precio ventas unitario
promedio 21,50
Costo variable unitario 10,75
Costos fijos 20.838,57
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Unidades vendidas 1 194 388 531 775 363 163 1357 1550 1744 1938 2132 2326 2513 2713 23907 301 3295 3488 3682 3576
Valor § ventas 2150 416670 | 233340 | 1250010 | 1EEEE20 | 2083350 | 2500020 | 2916690 | 3333360 | 27500230 | 41667 | 4583370 | 5000040 | S4E7.0 | 5833320 | 6250050 | EEEET.20 | 7083330 | TR00060 | 7ERI0 | 2333400
Valor costo variable 10,75 2083 4967 6250 8333 10.417 12500 14583 16567 13750 | 20834 | zzar 25000 | 27084 29.167 31250 33334 35417 37500 39.584 41867
Costo fijo 20,839 20,839 20839 | 20839 | 20839 20,839 20.839 20839 | 20839 20839 | 20.839 | o839 | 20839 | 2083 20,839 20839 | 20839 | 20839 20,839 20.839 20,839
COSTO TOTAL 20.343 22922 25.005 27.039 29472 31260 33.339 6422 37.500 39683 | 41672 | 43756 45339 47922 50.005 52.033 54172 56.266 68.339 60.422 £2508
BENEFICIO -20.828 42755 | -eerz | 4588 | 2505 | -odze -8.338 -6.255 4172 2088 o 2078 4162 6245 2328 10412 12495 #578 16,662 18.745 20,828
Fuente: Propuesta Planificacion Estratégica, “La Casita de Chocolate™, 2010
Elaborado por: La autora
Z e °
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Tabla N° 77

Costos fijos vy variable Produccion galletas

Variedad 2

COSTOS FIJOS Y VARIABLES TOTALES
PRODUCCION GALLETAS

VARIEDAD 2
DETALLE COSTOE COSTOS
FIJOS VARIABLES
Gastos de Produccion
Materia Prima 6810,032
Materiales Indirectos 1602,96
Mano de Obra Directa 4280,[L5
Servicios Basicos 813,48
Depreciaciones 1215,93
Amortizaciones 36,96
Arriendos 1491,98
Mantenimiento 240,1p
Gastos Administrativos 2469,32
Gastos de Ventas 1341,85 1783,95
Gastos Financieros 150,03
TOTAL 6946,19 15290,55

Fuente: Propuesta Planificacion Estratégitlaa Casita de Chocolate”, 2010
Elaborado por: La autora

Tabla N° 78

Punto de Equilibrio Galletas

Variedad 2
Rubros Valor
Precio ventas unitario
promedio 32,00

Costo variable unitario 17,00
Costos fijos 6.946,19
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Unidades vendidas 1 46 93 129 185 232 278 324 370 47 463 509 556 602 548 535 741 787 833 880 925
Valor $ ventas 32,00 M2160 | 296320 | 444480 | 592640 | 740800 | 288960 | 1037T20 | 185280 | 1333440 | 14816 | 1629760 | 1777920 | 1926080 | 2074240 | 2222400 | 2370550 | 2518720 | Z66GB.20 | 2315040 | 2963200
Valor costo variable | 17,00 787 1574 2361 3148 3936 4723 5510 5.297 7.054 7.871 8658 9445 10.232 notg n.a07 12,534 13.381 14168 14.355 15.742
Costo fijo 5.946 5.946 5.946 5.946 5.946 5.946 5.946 5.946 5.946 5.946 6.946 5.946 5.946 5.946 5.946 5.946 5.946 5.946 5.946 5.946 5.946
COSTO TOTAL £.963 7T 2520 9.307 10.095 10.882 NEE3 12.456 13.243 14.020 14.817 15.604 16.291 17078 17.966 18.753 19.540 20,327 21114 21401 2288
BENEFICIO -£.521 -6.252 -5.557 -4.963 -4.168 2474 -2.779 -2.085 1390 596 1] 593 1388 2.082 2777 2471 4165 4860 5555 5.249 5944
Fuente: Propuesta Planificacion Estratégica, “La Casita de Chocolate™, 2010
Elaborado por: La autora
s °
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Tabla N° 79

Costos fijos vy variables

Produccién bocaditos de sal

COSTOS FIJOS Y VARIABLES TOTALES
PRODUCCION BOCADITOS DE SAL

DETALLE COSTOE COSTOS
FIJOS VARIABLES

Gastos de Produccion
Materia Prima 20430,06
Materiales Indirectos 4808,88
Mano de Obra Directa 12840,@5
Servicios Basicos 2440,43
Depreciaciones 3647,79
Amortizaciones 110,88
Arriendos 4475,95
Mantenimiento 720,37
Gastos Administrativos 7407,96
Gastos de Ventas 4025,55 5351,84
Gastos Financieros 450,08
TOTAL 20838,57 45871,64

Fuente: Propuesta Planificacion Estratégitlaa Casita de Chocolate”, 2010
Elaborado por: La autora

Tabla N° 80

Punto de Equilibrio

Produccién Bocaditos de sal

Rubros Valor
Precio ventas unitario
promedio 0,95
Costo variable unitario 0,48
Costos fijos 20.838,57
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Unidades vendidas 1 4434 P9ET T30 17736 2269 2EE02 0 4T 38903 44337 48771 Ba204 5753 G072 GEB0E T TEITE 0T 4240 SEET4
Valor $ ventas 035 421202 | 342403 | 1263605 | WS4m0 | Fme00s | z6evand | zsdsen | aaeserz | gvansd | 42120 | 4E33a0F | G0S4403 | G4EEZ0 | GEBES | EME023 | ETIZZ4 | TEO426 | FERE2T | s002323 | s4x030
Valor costo variable 048 2128 4256 6385 8513 1064 12763 145397 17025 mist | 21282 | zam PE53E 2TREE 29794 3823 34051 36179 38307 40435 42564
Costo fijo 20459 20459 20538 20,538 20,538 20,5453 20550 205 2053 043 | 20.839 | zosas 20,453 20450 20459 20538 20,538 20,438 20,5453 20550 205
COSTO TOTAL 2053 22967 25.095 ares 29.351 479 608 kel A6 s | 42120 | Hae 45377 45508 063 52761 54.889 57.013 5946 B1274 G402
BENEFICIO 20538 12755 BB 14687 -2 603 -0.413 E3I6 £262 4168 2034 o 2084 4167 6261 5335 0413 12503 557 15671 12754 053%

Fuente: Propuesta Planificacion Estratégica, “La Casita de Chocolate™, 2010

Elaborado por: La autora

Produccion Bocaditos de sal

Punto de Equilibrio

Gréafico N° 49
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Tabla N° 81

Resumen Punto de Equilibrio

REFERENCIAS:
Precio de
P= Venta

Cvu= Costo Unitario
CF= Costos Fijos

ANO 1
PRODUCTOS P Cvu CF Qe Qe $
Tortas 18,50 10,00 48623,34 5720( 105827,2¢
Chocolates
Variedad 1 38,50 19,00 29174,00 1496| 57599,95
Variedad 2 42,00 22,000 12503,14 625| 26256,6(
Galletas
Variedad 1 21,50 10,75 20838,57 1938| 41677,15
Variedad 2 32,0 17,00 6946,19 463| 14818,54
Bocaditos 0,95 0,48| 20838,57 44337 42120,53
TOTAL 138923,87 288300,04

Fuente: Propuesta Planificacion Estratégitlaa Casita de Chocolate”, 2010

Elaborado por: La autora

5.5 Estados Financieros

“Los Estados Financieros se elaboran al finaliraperiodo contable con el objeto de
proporcionar informacion sobre la situacion ecoroayi financiera de la empresa. Esta
informacion permite examinar los resultados obtesig evaluar el potencial futuro de

la compafiia®

0 ZAPATA S., PedroContabilidad General3era Edicién, Editorial Mc Graw Hill, Colombia9a9,
p.241
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Para la elaboracion de los estados financierossgralin proyecto de mejoramiento se
procederd a realizar los calculos respectivos, moimaen cuenta para su calculo,
parametros (inflacion, incremento de ventas e merdgo de sueldos) y las politicas de

la empresa en cuanto a cobros, pagos e inventarios.

Tabla N° 82

Parametros
PARAMETROS
PERIODOS _ _ y y _ _
PROYECTADOS ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Inflacion 3,61% 3,61% 3,61% 3,61% 3,61%
Crecimiento en ventas 9% 9% 9% 9% 9%
Incremento de sueldos y
salarios 10% 10% 10% 10% 10%

Fuente: Propuesta Planificacion Estratégitlaa Casita de Chocolate”, 2010
Elaborado por: La autora

POLITICA DE COBROS,PAGOS E INVENTARIOS (DIAS

CUENTA ANOO | ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO 4 | ANO 5
Credito a clientes 7 7 7 7 7
Credito de proveedores 15 15 15 15 15
Producto terminado 7 7 7 7 7
Producto en proceso 15 15 15 15 15
% Prod.proc./costo de fabr. 50 50 50 50 50
Inventario de materias primas 0 30 30 30 30 30
Inventario de materiales 0 7 7 7 7 7

Fuente: Propuesta Planificacion Estratégitlaa Casita de Chocolate”, 2010
Elaborado por: La autora
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Tabla N° 83

Analisis de la planta: Chocolateria

ANALISIS DE CAPACIDAD ACTUAL DE LA PLANTA

CHOCOLATERIA

Producto representante: Trufas de chocolate
Unidad: 1 tanda = 9 kg

TIEMPO
ACTIVIDAD (hora)

Batir 1,00
Dar forma "bolitas" 1,50
Cubrir 3,50
Secar 0,17
Empacar 1,00
Tiempo procesamiento 7,17
Ciclo del sistema 3,50 horas/tanda
Capacidad 0,29 tanda/hora

o] 2,57 kg/hora
CAPACIDAD POR
TIEMPO

TIEMPO
(horas) Kg

hora 1 2,57
dia 8 20,57
semana 40 102,86
mes 160 411,43
afio 1.920 4.937,14

Fuente: Propuesta Planificacion Estratégitlaa Casita de Chocolate”, 2010

Elaborado por: La autora
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Tabla N° 84

Analisis de la planta: Reposteria

REPOSTERIA

Producto representante: Torta de Chocolate

Unidad: 1 tanda = 9 tortas

ACTIVIDAD TIEMPO (hora)

Mezclar 0,51
Molde 0,75
Batir 0,75
Enfriar 0,50
Empacar y Almacenar 0,52
Tiempo procesamiento 3,02
Ciclo del sistema 0,75 hora/tanda
Capacidad 1,33 tanda/hora

0 12,00 tortas/hora
DECORACION
Ciclo del sistema 1,00 hora/torta
REPOSTERIA MAS DECORACION
Ciclo del sistema 4,02 horaltorta
Capacidad 9,00 torta/hora
CAPACIDAD POR TIEMPO

TIEMPO (horas) torta

hora 1 9,00
dia 8 72,00
semana 40 360,00
mes 160 1.440,00
afio 1.920 17.280,00

Fuente: Propuesta Planificacion Estratégitlaa Casita de Chocolate”, 2010

Elaborado por: La autora
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CAPACIDAD
USADA

TODA LA PLANTA

% DE VENTAS VENTAS

VENTAS (USD) (UNID)
Tortas 35% 139.046,00 7.516
Chocolate chocolate 21% 84.584,50  2.197
Chocolate chocolate 9% 36.708,00 874
Galletas 1 15% 59.813,00 2.782
Galletas 2 5% 20.384,00 637
Bocaditos 15% 58.139,05  61.199

TOTAL

100% 398.674,55

%

CAPACIDAD uso
8.64( tortas 87%
3.70Z kg 59%
1.47% kg 59%
3.18¢ kg 87%
714 kg 89%
72.10¢ unid. 85%

Fuente: Propuesta Planificacién Estratégitiaa Casita de Chocolate”, 2010

Elaborado por: La autora

CAPACIDAD INCREMENTANDO LAS

MEJORAS

EN REPOSTERIA

CAPACIDAD
Tortas 8.640
Galletas 1 3.186
Galletas 2 714
Bocaditos 72.108

(+) 50% TOTAL
4.320 12.960 tortas
1.593 4.779 kg
357 1.070 kg
36.054 108.162 unid.

Fuente: Propuesta Planificacion Estratégitlaa Casita de Chocolate”, 2010

Elaborado por: La autora
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Tabla N° 85

Estimacion de Ventas

GALLETAS BROOME CIALTDA
LA CASITA DE CHOCOLATE

ESTIMACION DE VENTAS
VOLUMEN ESTIMADO DE VENTAS ANOO  |Inversién ANO 1 ANO2 ANO 3 ANO 4 ANOS
Tortas 1516 568 8.760 9549 10.408 11343 12.366
Chocolate chocolate 1 2197 2393 2610 2,845 3.101 3.380
Chocolate chocolate 2 874 933 1.038 1.132 1234 1.343
Galletas 1 2782 13 3.080 3338 3.660 3.989 4348
Galletas 2 637 43 42 309 882 061 1.048
Bocaditos 61.192 4623 71330 77.749 84.747 92374 100.688
PRECIOS ESTIMADOS DE VENTAS ANO O ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Tortas 18,50 19.17 19,86 20,58 21,32 2209
Chocolate chocolate 1 38,30 39,89 4133 4282 4437 4597
Chocolate chocolate 2 42,00 1392 45,09 46,71 4840 50,15
Galletas 1 21,50 2228 23,08 2301 2478 2567
Galletas 2 32,00 33,16 3435 35,39 36,88 3821
Bocaditos 0,95 093 1,02 1,06 1,09 1,13
INGRES0S ESTIMADOS POR VENTAS (USD) ARNO O ANO1 ANO2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Tortas 130.046 167.914 189.633 214.162 241864 273.149
Chocolate chocolate 1 84.585 93.325 107.882 121.836 137.395 155.393
Chocolate chocolate 2 36.708 11456 46818 52874 59.714 67.438
Galletas 1 39.813 68.622 77498 §7.522 98.843 111.628
Galletas 2 20384 24616 27.300 31.396 35457 40.043
Bocaditos 58.139 70210 79.201 89.547 101.130 114211
Total 308.675 468343 | 528.922| 597.338| 674.603 761.862
Fuente: Propuesta Planificacién Estratégitiaa Casita de Chocolate”, 2010
Elaborado por: La autora
Tabla N° 86
Proyeccion de costos variables
LA CASITA DE CHOCOLATE
PROYECCION DE COSTOS VARIABLES (MATERIA PRIMA Y MATERIALES INDIRECTO)
COSTOS VARIABLES UNITARIOS ANO O ANO 1 ANO2 ANO 3 ANO 4 ANO S
Tortas 6.66 6.90 7,15 741 7.68 795
Chocolate chocolate 1 13,86 1436 14,88 1542 15,97 16,53
Chocolate chocolate 2 15,12 15,67 1623 16,82 1742 18,05
Galletas 1 7.74 8,02 531 5,61 5,92 924
Galletas 2 11,32 11,94 1237 12,81 1328 13,76
Bocaditos 034 0,35 037 033 0.39 0,41
COSTOS VARIABLES (USD) ANO O ANO 1 ANO2 ANO 3 ANO 4 ANO S
Tortas 30.057 60.449 68.268 77.098 87.071 98.334
Chocolate chocolate 1 30.450 34389 38.837 13.861 49534 55.042
Chocolate chocolate 2 13215 14.924 16.833 19.033 21497 24278
Galletas 1 21.533 24.704 27.899 31.308 33.383 40.186
Galletas 2 7338 5.862 10.008 11303 12765 14416
Bocaditos 20.930 15275 28.543 32237 36.407 41116
Total 143,523 168.603 190.412 |  215.042 | 242857 274270

Fuente: Propuesta Planificacion Estratégitlaa Casita de Chocolate”, 2010

Elaborado por: La autora
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5.5.1 Balance General

Se lo identifica también como Estado de situacibrarciera, se lo elabora al inicio o
final del ejercicio contable, en el cual se indidas recursos o activos de la empresa y
las demandas sobre esos recursos, este documeste af usuario un panorama de la

compafia a una fecha determinada.

Tabla N° 87

Balance General

GALLETAS BROOME CIA LTDA
LA CASITA DE CHOCOLATE
BALANCE GENERAL

ANO 0 | ANO 1 | ANO2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
ACTIVO CORRIENTE
Caja v bancos 167.205.66 26203684 335,
Cuentas v doc por cobrar comerc 10.284.60 11.614.91 13.
Otras cuentas por cobrar 1.
Productos terminados 37 8.
Productos en proceso - 6.953.11 9.
Materias primas e indirectos 26.451.00 15.895. 44 22,
Gastos pagados por anticip
Impuestos Anticipados 9.395.00 9.396,00 9.396.00 9.395.00 9.395.00 9.395.00
TOTAL ACTIVOS CORRIENTES 79.157.42 143.376.63 221.186.42 321.116.80 448.355.89 500.420.13
ACTIVOS FLJOS
MMagquinarias v equipos 309.941.00 328.371.34 .
Muebles v enseres T, i 3 5.04 38.703,04
Instalaciones 110.386,00 110.386,00 110.386.00 110.386,00 110.386,00
Herramientas 9.643.00 9.643.00 9.643.00 9.643.00 9.643.00
Software 6.160.00 6.160.00 6.160.00
487.307.00 51426538 514.265.38 514.263.38
{-) Depreciaciones 115.924.00 155.068.43 194.212 86 311.646.14
{-) Amortizaciones 2.464.00 6.160.00
TOTAL ACTIVOS FIJOS 371.383.00 317.588.52 196.459.24
TOTAL DE ACTIVOS 450.540.42 501.341.58 538.774.94 598.328.90 685.201.56 796.888.37
PASIVO CORRIENTE
Obligaciones bancarias 7.577.65 401158
Porcion corriente deuda L P 3.105.84 3.493. 86 3.930.34 442136
Cts v doc por pagar proveedores 22 646,00 673422 803339 9.072.50 1024338 1024338
Gastos acumulados por pagar 1.151.00 1.151,00 1.151,00 1.151,00 1.151,00 1.151,00
Otras cxp 3.083.64 11.943.16 20.140,00 31.856.55 44 663,10 38.903.03
TOTAL DE PASIVOS CORRIENTES 26.880.64 30.511.87 36.829 83 46.010.40 60478 84 70297 41
PASIVO DE LARGO PLAZO
Deudaal P 11.845.56 442136
Cuentas por pagar socios 62.746.40 62.746.40 62.746.40 62.746.40 62.746.40
Provision jubilacion 25.556.00 25.556,00 25.556,00 25.556.00 25.556.00
TOTAL DE PASIVOS 115.185,04 130.659.83 135.485.93 138.734.16 148.781.24 158.599.81
PATRIMONIO
Capital Social pagado 220.000,00 220.000,00 220.000,00 220.000,00 220.000,00 220.000,00
Aportes futura capitalizacidn 8642743 100.748.352 100.748.32 100.748.32 100.748.32 100.748.32
Feservas 19.507.00 19.507,00 1550700 19.507.00 19.507.00 19.507.00
Utilidad (perdida) retenida 4.000,00 942295 3042643 65.035,69 11933943 196.165,01
Utilidad (perdida) neta 542295 21.003.48 34.609.26 54.305,74 76.825.58 101.868.23
TOTAL DE PATRIMONIO 335.357.38 370.681.75 405.291.01 459594 74 336.420.33 638.288.56
TOTAL DE PASIVO Y PATRIMONIO 450.540.42 301.341.57 538.774.94 598.328.90 685201.57 796.888.38

Fuente: Propuesta Planificacion Estratégitlaa Casita de Chocolate”, 2010
Elaborado por: La autora
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5.5.2 Estado de resultados Proyectado

Llamado también Estado de Situacion Economica tmsrmao objetivo presentar los
resultados obtenidos por las operaciones de laesa@n un periodo determinado, este
resultado, utilidad o pérdida, es la diferencieslos ingresos obtenidos y los gastos en

los que se ha incurrido para conseguir los ingreso

Tabla N° 88

Estado de Resultados Proyectado

GALLETAS BROMME CIALTDA
LA CASITA DE CHOCOLATE
ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS
ANOO AND1 ANO?2 ANO3 | ANO4 | ANOS
Ventas 3867455 | 46834078 DROAS | SO | 6T46011| 76186235
(- Costo de Produccion Vendida M4 3204180 W4T | T35 A3I20T03 | 4309030
(=) Utlidad Bruta en Ventas 10624697 | 14790098 16749660 | 20007560 | 23731608 | 27881205
(- Gastos Administrativos 098601 | 4938639 BOSK| BTG5 9592|0288
(- Gasto de Ventas 13T 65158 GLE9LTL|  GLETD3| 6631671 6344830
(" Gastos Financieros - 305,07 B 147780 4 8841
(=) Utlidad Neta antes de imp. ¥ Part 330639 | 3294664 28004 | SSIRI| 105072 | 15979331
(3 13% Partcipacién trabajadores 1759|4300 SI36|  L7TI35| 1807661] 2396800
(=) Utlidad Neta antes de inp. 123060 | 2800464 614568 | TLAMO8| 1024101] 1358431
(- 25% Impuesto ala renta 180765 700116 U560 [ 1810125 2560853 3395608
(=) Utlidad Neta 405 |  2000348 WE0026| S| Te8B| 10181

Fuente: Propuesta Planificacién Estratégitiaa Casita de Chocolate”, 2010
Elaborado por: La autora

5.5.3 Flujo del Efectivo

Toda empresa debe generar una cantidad de ingsepesiores a los gastos, lo que
permite reemplazar su activo, mejorar las condasode trabajo de los empleados,
obtener un rendimiento adecuado para el capitdbsl@ccionistas y proporcionar un

superavit que contribuya al crecimiento de la mismana situacién inflacionaria.
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Tabla N° 89

Flujo del Efectivo

GALLETAS BROOME CIA LTDA

LA CASITA DE CHOCOLATE
FLUJO DE CAJA

ANO O ANO1 ANO2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Inversion inicial - 42.780.90
Cash flow (anual) CON MEJORAS 60.147.91 73.753,69 93.448.16 115.870,01 141.012.66
(-) Cash flow {anual) ORIGINAL 55.182.84 64.112.55 68.307.23 73.00725 73.216.96
(=) Cash flow (anual) SOLO MEJORAS - 42.780.90 4.965.07 064114 23.140.91 4296277 67.793.70
GALLETAS BROOME CIALTDA
LA CASITA DE CHOCOLATE
FLUJO PARA SALDOS DE CAJA
ANOO ANO1 ANO 2 ANO3 ANO 4 ANOS5
A INGRESOS OPERACIONALES 47783811 327.744.51 396.007.73 13.10074 | 761.862.33
B.EGRESOS OPERACIONALES
Pago a proveedores 177.533.08 191.502.19 21670091 | 24467024 |  273.990.14
Mano de obra directa 83.602.97 94.163.26 103.379.59 113.957.33 125.33131
Gastos de ventas 36.771.40 37.108.22 3890774 60.772.22 62.704,01
Gastos de administracion 398124 38.469.68 30.189.39 30.935.07 40.707.68
Gastos de fabricacion 30.911 66 32.749 37 34.633.83 36.626.34 38.671.06
410.631.34 433.992.93 J3.03046 | 51394193 361.404.21
C.FLUJO OPERACIONAL (A-B) 6722677 93.751.58 122.976.27 157.158.81] 20043815
D. INGRESOS NO OPERACIONALES
Creditos a contratarse Capital de Trabajo 10.747.69 - - - -
Creditos a contratarse Equipos 17.712.33 - - - -
Aportes futuras capitalizaciones 14.320.8%9 - - - -
Aportes de capital - - - - -
Recuperacion de invers. temporales - - - - -
Recuperacion de otros activos - - - - -
Otros ingresos - - - - -
- 42.780.90 - - - -
E.EGRESOS NO OPERACIONALES
Pago deintereses 3.052.07 231112 1.477.60 77943 28841
Pago de creditos 3.930.96 6.211.69 6.987.71 3.930.34 442136
Pago participacion de utilidades trab 127599 494200 81433 12.777.33 18.0746.,61
Pago de impuestos 1.807.63 1.001,16 11.336.42 18.101.23 23.608.53
Reparto de dividendos - - - - -
Compra Nueva Maquinaria v Software 26.038.38 - - - -
39.025,05 20.465.96 28.145.00 35.588.37 48.394.01
F.FLUJO NO OPERACIONAL (D-E) > 373383 |- 20.463.96 28.145,00 |- 35.388.37 48.394.91
G. FLUJO NETO GENERADO (C+F) 70.982.62 1328562 94 831,18 121.570.43 152.063.24
H. SAIDO INICTAL DE CAJA 2293742 93.920.04 167.203,66 | 262.036.84 |  383.607.20
I SALDO FINAL DE CAJA (G+H) 22.93742 93.920.04 167.203 .66 26203684 | 38360720 3535.670.53

Fuente: Propuesta Planificacién Estratégitiaa Casita de Chocolate”, 2010

Elaborado por: La autora
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5.6 Indicadores Financieros

Un indicador financiero es un relacion de las sieatractadas de los estados financieros
y demas informes de la empresa con el propositordease una idea como acerca del
comportamiento de la empresa; se entienden comexpaesion cuantitativa del
comportamiento o el desempefio de toda una orgafizacuna de sus partes, cuya
magnitud al ser comparada con algun nivel de naféme puede estar sefialando una

desviacion sobre la cual se tomaran acciones tivae® preventivas segun el cdo.

5.6.1 Tasa Minima Atractiva de Retorno (TMAR)

Se define como la suma de tres indicadores ecomdaeicpais que son: la tasa pasiva, la
inflacion, riesgo pais, los cuales deberan mostririnversion crece en términos reales,
para esto se compara este porcentaje con la TIRieheindicar un porcentaje mayor a

la TMAR para que la inversion sea atractiva.

Tabla N° 90
TMAR

TASA DE DESCUENTO DEL PROYECTO
TASA MINIMA ATRACTIVA DE RETORNO

(TMAR)
Indicadores %
Tasa Pasiva* 4,13%
Tasa de inflacién global de la economia* 3,61%
Riesgo del proyecto (mediano) * 5,24%
TMAR : 12,98%

Fuente: Banco Central del Ecuador

* Indicadores Financierq2009, www.gestiopolis.com/indicadores-financientsl
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Costo de Oportunidad

Es el valor que se deja de percibir al haber ddsiske la inversion. Toma en cuenta el
porcentaje de financiamiento, por parte de la es#ne de la institucion financiera

conjuntamente con la TMAR y el porcentaje de irg@l@ la institucion bancaria.

Tabla N° 91

Costo de Oportunidad

Costo de Oportunidad

Fuente Valor Porcentaje Tasa Ponderacion
Propias 14.320,89 33% 12,98% 4,35%
Externas 28.460,02 67% 11,83% 7,87%
Total Financiamiento 42.780,90 100%
COSTO PONDERADO DE CAPITAL 12,21%

5.6.1 Valor Actual Neto (VAN)

Este indice es uno de los mas utilizados parante tde decisiones de inversion a largo
plazo y es el valor actual de los flujos netos dg@ ael proyecto y la inversion

requerida. Este criterio plantea que el proyecébedaceptarse si su valor neto (VAN)
es igual o superior a cero, donde el VAN es lardifeia entre todos sus ingresos y

egresos expresados en moneda actual.

Consiste en actualizar a valor presente los fld@saja futuros que se van a generar
durante el proyecto, descontados a un cierto tgonterés (la tasa de descuento) y

compararlos con el importe inicial de la inversion.

32 BACA Urbina, GabrielFundamentos de ingenieria econémidta Edicion, Editorial Mc Graw Hill,
México, 2007, p. 89
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Su férmula:

VAN= i+ FNE , FNE, FNE, _ FNE,  FNE . FNE,

(L+i)t @+0)? @+0)° @+i)* @+i)° @+i)"
Tabla N° 92
VAN
Valor Actual Neto (VAN)
Tasa descuento 12,21%
ARos Flujos
Inversién 42.780,90
Afo 1 4.965,07
Ao 2 9.641,14
Afo 3 25.140,91
Afio 4 42.962,77
Afio 5 67.795,7(
VAN 122.845,61

Fuente: Propuesta Planificacion Estratégitlaa Casita de Chocolate”, 2010
Elaborado por: La autora

5.6.2 Tasa Interna de Retorno (TIR)

Llamada también Tasa Interna de Rendimiento reptada ganancia anual que tiene el
inversionista, es la tasa de interés que igualalel futuro de la inversion con la suma
de los valores futuros equivalentes a las gangncasaparando el dinero al final del

periodo de analis&.

TIR= d2—VAN2{ d2-dl }

VAN2-VANL

#dem., p. 93
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Tabla N° 93

TR
Tasa Interna de Retorno (TIR)
AfRos Flujos
Inversion - 42.780,9
Afo 1 4.965,07
Afio 2 9.641,14
Afio 3 25.140,91
Afo 4 42.962,77
Afo 5 67.795,7(
TIR 38,74%

Fuente: Propuesta Planificacién Estratégitiaa Casita de Chocolate”, 2010

Elaborado por: La autora

5.7 Razones Financieras

Tabla N° 94

Razones Financieras

INDICES FINANCIEROS ANO 0 ANO 1 AND 2 ANOD 3 ANO 4 ANO 5

A. LIQUIDEZ

CAPITAL DE TRABAIO 112.865 184 357 275.106 387.887 530.132
SOLVENCIA 47 6.0 7.0 74 8.5
PRUEBA ACIDA 34 49 6.0 6.6 7.8
INDICE DE COBROS 7 7 7 7 7
B. ENDEUDAMIENTO

PATRIMONIO/ACTIVO TOTAL 73.9% 75.2%) 76.8% 78.3% 80.,1%
PASIVO L P/PATRIMONIO 0.3 02 0.2 02 0.1
C. RENTABILIDAD

UTILIDAD OPERACIONAL/VENTAS NETAS 1% 10%) 14%) 18% 21%
UTILIDAD NETA/VENTAS NETAS 494 7% 9% 11%) 13%)
UTILIDAD NETA/PATRIMONIO 3,7% 8.5% 11,8%) 14.3%) 16.0%

Fuente: Propuesta Planificacién Estratégitiaa Casita de Chocolate”, 2010

Elaborado por: La autora
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

CONCLUSIONES

* La ventaja competitiva de “La Casita de Chocolasta centrada en la provision
de productos de alta calidad, por lo que se debdemer esta caracteristica de
diferenciacion, la misma que es primordial pararmar la vision de expansion

en el mercado.

* Es importante que se acoja a la planeacion comte gaia de la empresa de
manera que permita a la misma conocer exactamantiréccion que debe

seguir para la consecucion de sus objetivos.

» El crecimiento frecuente de la competencia debdaala la organizacién sobre
la urgencia de establecer solidas ventajas bassadas fortalezas descubiertas y
en la correccidon de debilidades. Este sentido denaia debe ser transmitido a
toda la organizacién con el fin de lograr alineagara la consecucion de los

objetivos estratégicos.

* Independientemente del tamafio de la organizac&pusde llevar a cabo una
planificacién estratégica, la misma que debe seisada por sus integrantes
continuamente y puede permitir cualquier modifibacdel plan en caso de

suscitarse algun evento critico.

» “La Casita de Chocolate” ha logrado mantenersd emeecado por la calidad de
sus productos, es por ello que se ha identificadocrecimiento a nivel
empresarial en el futuro, pero que para hacerlspetsablemente debe empezar
a revisar y analizar cada una de las areas y datles, con el fin de innovar sus

procedimientos consecutivamente.
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RECOMENDACIONES

* Por medio de la planificacion estratégica se pbdicer ajustes durante el ciclo
de vida de la empresa, tomando en cuenta los liegjaetos de los clientes.

« A medida que el tiempo pasa el producto envejeleegmpresa evoluciona, su
representante legal debe afrontar una competerasairme y una clientela mas
exigente.

* Es de vital importancia dar atencién al personalvdetas, ya que implica
conocer los deseos cambiantes de los consumidwoiestarse a ellos a traves de
la publicidad y promocion, ademas de estar ateaté@s movimientos de la
competencia.

« Es necesario que se logre identificar las oporaded del mercado a tiempo y se
coordine el esfuerzo comercial para el logro dedssltados planeados.

» Prestar atencion a los recursos financieros ypfinagion como recursos de la
organizacion

e Establecer un proceso adecuado para la toma deiatexs que conlleve un
sistema de informacion como apoyo.

* El personal de “La Casita de Chocolate” debe efthrdamente organizado de
manera que su trabajo sea efectuado en equip@yparsus jefes se desarrollen

e Brindar capacitacién constante a los miembros danpresa de manera que se
puedan satisfacer las necesidades cambiantesdglasa.

* Mantener el entusiasmo y compromiso, contagiagstbrde la organizacion a su
participacion a traves de un liderazgo efectivo @ueea, crea y transmite poder.

* Todas las areas de produccion coinciden en la taspacio suficiente para
poder ejercer sus actividades, sumado a la podathque esta ejerciendo y con
la demanda de productos que se ha incrementadecesario que como una
alternativa a largo plazo, la representante legallcdh Casita de Chocolate”
busque otras instalaciones mas amplias y adecymdasla produccion de sus
productos, de manera que minimice el recorridoodeoperarios y la produccion

sea eficiente.
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Anexo N

Proceso de adquisiciones

PROCESO DE ADQUISICIONES

BODEGA

AREAS ENCARGADAS
PUNTOS DE VENTA Y
PRODUCCION

PROVEEDORES OCASIONALES

INICIO

REVISION DEL
STOCK DE
MATERIALES Y
PRODUCTOS

v

ENVIO DE LAS HOJAS

!

REVISAR EL
STOCK DE
MATERIALES Y
PRODUCTOS

EXISTEN LA
CANTIDAD
UFICIENTE?

DESPACHO DE
MERCADERIA

Sl—p

PROVEEDORES N
CORRESPONDIENTES &

S

7\

REALIZAR PEDIDO

CONFIRMAR
CANTIDADES Y FECHA
DE RECEPCION DE LA

MERCADERIA

ESPERAR
ENTREGA
RECIBIR FACTURA

VERIFICAR CANTIDAD
Y CALIDAD DE
ACUERDO AL PEDIDO

NO
LISTA DE
COMPRAS — PRODUCTOS EN —SI-
CANTIDADES
REQUENA
CONTACTAR A

PEDIR DINERO
DE CAJA CHICA

DE REQUISICION A
BODEGA

RECEPCION DE
LOS MATERIALES

A

Y PRODUCTOS

!

ENTREGAR CAMBIO
DE LA COMPRA

v

ALMACENAR EN
BODEGA ad

<

INGRESAR DATOS DE
FACTURA AL SISTEMA

ENTREGAR LA
FACTURA A
CONTABILIDAD

FIN

A
ACUDIR AL
SUPERMERCADO
MAS CERCANO
SUPERMAXI

¥

SELECCIONAR
PRODUCTOS

CANCELAR

SOLICITAR FACTURA

REGRESAR A LAS
INSTALACIONES

Fuente: La Casita de Chocolate, 2010
Elaborado por: La Autora
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Anexo N° 2

Proceso de inventario

PROCESO DE INVENTARIO

BODEGA

AREA CORRESPONDIENTE

INICIO

REVISAR LAS LISTAS DE LOS
PRODUCTOS
CORRESPONDIENTES DE CADA
AREA EN EL SISTEMA

IMPRESION DE LISTAS

l

ENTREGAR LAS
LISTAS A LAS
RESPECTIVAS AREAS

.

CONTEO FISICO DE LOS
MATERIALES,
PRODUCTOS, ETC

.

REVISION DE LOS
DATOS REGISTRADOS

A

ENTREGAR LAS
LISTAS AL

COMPARAR LOS DATOS
CON LOS SALDOS QUE
ARROUJA EL SISTEMA

EXISTE
CONFORMIDAD

DE DATOS

¢ Si

REGISTRO DE DATOS

f——NO———» EXISTENCIAS DE

ENCARGADO DE
BODEGA

VERIFICAR LAS

MANERA FISICA

EN EL SISTEMA 1

IMPRESION DE LOS
RESULTADOS
OBTENIDOS

ENVIO DE INFORME
ADJUNTO LOS
RESULTADOS DE LOS
NUEVOS SALDOS A
GERENCIA

FIN

Fuente: La Casita de Chocolate, 2010
Elaborado por: La Autora
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Anexo N° 3

Proceso de reposteria

C.1.1 PROCESO DE REPOSTERIA

AREAS RELACIONADAS: PUNTOS DE VENTA, DECORACION

INICIO

v

RECIBIR LAS NOTAS
DE PEDIDO

v

PUNTOS DE g REVISAR EL PEDIDO
VENTA &

CLASIFICAR DE
ACUERDO A LOCALES
Y HORA DE ENTREGA

LLENAR LA HOJA DE
PRODUCCION DE
ACUERDO A LOS PESOS Y
CANTIDADES DE LOS
INGREDIENTES
UTILIZADOS

ENVIAR PEDIDO A

PREPARARLAMASA | | BODEGACONLOS
O COBERTURAS RESPECTIVOS PESOS
NECESARIAS

|

PONER LA MASA EN
LOS MOLDES PARA
HORNEAR LA TORTA

BODEGUERO ENVIA A
DECORACION

]

PONER LA TORTA EN
UNA BASE DE
CARTON PARA SU
ENFRIAMIENTO

|

PASAR EL PRODUCTO
AL AREA D
DECORACION

]

FIN

Fuente:La Casita de Chocolate, 2010
Elaborado por: La Autora
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Anexo N° 4

Proceso de decoracion

PROCESO DE DECORACION

AREAS RELACIONADAS

REPOSTERIA Y PUNTOS DE VENTA

INICIO

RECIBE LA NOTA
DE PEDIDO

CLASIFICACION DE
LOS PEDIDOS DE
ACUERDO A LOS

LOCALES Y HORAS

DE ENTREGA

ESTA AREA?
(GALLETAS DE

Sl

PEDIR LA MASA Y LA
COBERTURA DE
GALLETAS A BODEGA

BUSCAR LOS MOLDES
DE LAS GALLETAS A
PREPARARSE

v

EXTENDER LA MASA Y
PONER LAS FIGURAS
EN UNA LATA

HORNEAR LAS
GALLETAS
PINTAR LAS
GALLETAS

DEJAR SECAR LA
COBERTURA DE LAS
GALLETAS

|

EMPACAR

ENVIAR ALOS PUNTOS
DE VENTA

-NO

PREPARAR LOS
COLORES PARA LA

DECORACION

> A DECORAR

ESCOGER EL PEDIDO

SUENTA CON LO
MATERIALES

sI
v

PROCEDE A
PREPARAR EL PEDIDO
DEL CLIENTE

L

VERIFICAR EL
MODELO EN LAS
REVISTAS DE LA

EMPRESA

|

VER QUE EL SABOR
DE LA TORTA ESTE DE
ACUERDO CON LA
NOTA DE PEDIDO.

A
REGISTRAR EN LA HOJA DE
REQUISICION LOS PESOS DE
LOS PRODUCTOS

ADICIONALES A LA TORTA

REVISAR Sl LA TORTA
LLEVA RELLENO
(MERMELADA(

CUBRIR LA TORTA
CON EL BANO DE
MANTEQUILLA DE

ACUERDO A LOS
COLORES DEL
MODELO

ENVIAR PEDIDO A
BODEGA

Fuente: La Casita de Chocolate, 2010

Elaborado por: La Autora
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Anexo N° 5

Proceso de chocolateria

FRUTAS

LICORES NUECES
*

INICIO v
ORDEN DE PEDIDO
DE BODEGA

PESAR LA FRUTA

v

COCINAR LA FRUTA

PESAR EL TIPO DE
NUEZ

A

PRIORIZAR
PRODUCCION DISOLVER LA
TOMANDO EN COBERTURA DE
CUENTA LOS CACAO
TIEMPOS
! 3
REVISAR Y PEDIR A OBTENER LA FRUTA
TODOS LOS —» LLENAR LA HOJA DE MACERADA LISTA
(NEREDIENTES | REQUISICION CON PATA CUBRIR
NECESSRIOSE LOS INGREDIENTES
BODEGA UTILIZADOS l
REUNIR
IMPLEMENTOS
NECESARIOS PESA LA FRUTA
(ESPATULAS, COCIDA
CUCHILLOS,
POSILLEROS, ETC) CUET'EF';SCNXL%EON
ADECUADO
L A
CUBRIR LAS FRUTAS

MEZCLAR TODOS LOS
CON CHOCOLATE

INGREDIENTES
DEJAR SECAR

l

DAR FORMA A LAS
TRUFAS
DEJAR SECAR

i > EMPACAR il
PESAR LAS TRUFAS
DE ACUERDO A LOS
SABORES
A
i PESAR
CUBRIR CON
CHOCOLATE LAS
BOLAS DE TRUFA L
i ETIQUETAR CON LA
FECHA Y CANTIDAD
DECORAR ALOS,
CHOCOLATES SEGUN
SU SABOR L
i ENTREGAR A BODEGA
PARA SU
ALMACENAMIENTO

DEJAR SECAR

FIN

Fuente: La Casita de Chocolate, 2010

Elaborado por: La Autora
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