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THE SECRET OF THE LIFE C.A.

Descripción del Proyecto

A) La actividad que tiene nuestra empresa, es elaborar productos naturales con últimos avances tecnológicos.

Nuestros servicios se basan en estadísticas exclusivas para llegar al consumidor.

El objetivo es pensar en la salud de cada ser humano.

Concepto del Negocio

Ayuda a tener un mejor estilo de vida, cuando las personas son gorditas u obesas tienen el autoestima bajo, eso implica que tenga trastornos emocionales.

Por lo cual la sociedad, en algunos países, tiene problema de salud por su desorden alimenticio, se evitaría muchos riesgos de morir por una liposucción, es por eso que nosotros recomendamos nuestros productos naturales.

Las personas pagarían por ello ya que está al alcance de todos  y es muy económico.

Factor de diferenciación

Nuestro producto es diferente a los demás ya que nuestra empresa  se basa a no utilizar demasiado químico y efectivo.

Nosotros primero lo comprobaríamos con algunas personas antes de lanzarlo al mercado, para así no utilizar propagandas falsas.

Especificación del producto y servicio

Hemos descubiertos las propiedades medicinales del pepino, perejil y toronja, en base a ellos hemos desarrollado un producto que al revolucionarse en las industrias alimenticias nos ayuda a reducir la masa corporal, evitando así dolorosos y costosos tratamientos para adelgazar.

También ofrece la posibilidad de que personas jóvenes, niños y adultos puedan reducir peso de manera saludable sin riesgos para su salud.

Plan comercial
Consta de dos grandes bloques:

El Plan de Marketing  que debe describir los detalles de cómo pensamos comercializar nuestro producto, el Plan de Ventas que indicará los resultados que esperamos lograr con las acciones descritas en el Plan de Marketing.

POLITICA DE LA EMPRESA

· Nuestra empresa tiene como reglamento que el producto solo será promocionado con personas reales, es decir, se usará consumidores para promocionar, preservando en la autenticidad del producto brindando más seguridad al comprador.

· Nuestro producto ofrece servicio único, ya que estaría presente en todas partes, haciendo de él accesible para el consumo.

Es práctico ya que su envase lo hace fácil para su transportación lo que ubica a nuestro producto entre los siguientes grupos de compradores.

· Aquellos que siempre están intentando bajar de peso, prueban toda clase de dieta para hacerlo.

· Los deportistas que buscan siempre la mejor manera de hidratarse.

· Las personas que desean por opción para beber un producto sano, que los nutre y a la vez no engorda.
POLITICA DE PRECIO

· Estaría por encima de las competencia dando ventajas comparativas, haciéndolo más económico, colocándolo como una alternativa a seguir para la compra.

· Al mercado objetivo lo contactaríamos para presentarle información acerca de nuestro producto, luego elaboraríamos con ellos las condiciones comerciales para que así el transporte lleve el producto al lugar del consumo.

· Ellos tienen su lugar de almacenamiento en cada zona geográfica, los vendedores se encargan de promocionar sus productos a cada sector asignado.  Después de haber tomado cada vendedor sus pedidos, van a los lugares de almacenamiento para enviar al transporte a dejar sus productos para el consumidor final.

· Vamos a utilizar vendedores propios para que así ellos distribuyan los productos a todas las zonas geográficas. A ellos los retribuyen con comisiones, sueldos fijos y viajes al mejor vendedor.  También serían controlados por un supervisor.

(Ver documentos adjuntos # 1-2)

Plan de Ventas:

Según el esquema diseñado, se desarrolló un plan de ventas dividido en tres partes:

Lanzamiento, asentamiento y consolidación.

· Se determinaron 3 meses como base para el lanzamiento del producto, representados en el siguiente cuadro:
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« Patiendo del cuarto mes de lanzamiento del producto al doceavo mes, a continuacion presentamos
un cuadro con el detalle de ventas:
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Para consolidar|a aceptacién del producto, y poder preservar los clientes, se elabord un cuadro con
el detalle de ingresos a partir del 13avo. Mes al 24to. Mes):





[image: image4.png]CUADRO DE CONSOLIDACION (A PARTIR DE 13 MESES A 24 MESES)
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	INGRESOS POR LANZAMIENTO ( 1 A 3 MESES)



[image: image6.png]Producto Unidades Ingresos
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[image: image7.png]INGRESOS POR ASENTAMIENTO (A PARTIR DEL 4TO. A 12AVO. MES)

Producto Unidades Valor Unitario Ingresos

JuGo

360 MLG 3339 325 $108.530,50

(X12 UNID)

JuGo

500 MLG 28,597 575 $16443275

(X24 UNID)

TOTALES 61.991 527296325
INGRESOS POR CONSOLIDACION (A PARTIR DEL 13 MES A 24 MES)

Producto Unidades Valor Unitario Ingresos

JuGo

360 MLG 45164 325 $150.033.00

(X12 UNID)

JuGo

500 MLG 39.457 575 $226877.75

(X24 UNID)

TOTALES 85.621 $376910.75





5.2.3 Cuota de mercado:

	Bebidas gaseosas 
	35%

	Agua natural
	
	35%

	Bebidas hidratantes
	18%

	Bebidas dieteticas
	12%
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Planta de Producción

Tenemos estimada realizar la producción haciendo uso de la tecnología y maquinaria indicada, encargándonos de la transformación de la materia prima y luego procesado en sus etapas: envasado, etiquetado y empaquetado; siendo entregado a través de nuestros camiones a los diferentes puntos de la ciudad.
Subcontratemos implusadoras (o en su debido caso empresas especializadas) para que realicen la publicidad  del producto, a mayor escala y a vendedores.

6.2. Planta de Producción:

6.1.1Descripción de la Instalación (Ver anexo # 3)
6.2. 2 Costes de Transformación:
[image: image9.png]COSTOS DE TRANSFORMACION

Detalle %
Materia Prima 50%
Maquinaria 30%
Mano de Obra 0%
Mantenimiento 5%
Senicios
Adicionales 5%
100%





6.2.3 Organigrama de la Plantilla de producción: (Ver anexo # 4-5-6-7)
La producción estará a cargo de la Jefa de Producción, quien a su vez tendrá el apoyo del Supervisor de producción quien es el encargado del control de personal, envío de mercancías, supervisión de la manufactura del producto.
El Área de Producción tendrá 5 empleados, quienes dividirán sus funciones entre las siguientes necesidades: 2 personas para el control de la maquinaria (Siempre bajo supervisión del Supervisor encargado – también técnico especializado), 2 personas para la manufactura del producto, y un técnico encargado de dar mantenimiento a la maquinaria o solucionar cualquier tipo de eventualidad.

Distribución (Ver anexo # 8-9)
El Dpto. cuenta con 2 chóferes y 3 repartidores lo que nos permite cubrir la ciudad, enfocándonos en: 1 camión para el norte y otro para el sur, para así poder realizar las entregas de manera rápida, eficiente y segura. 
6.3 Proveedores
Para tomar en cuenta la elección de proveedores, se ha realizado varias entrevista con diferentes empresas, pudiendo así escoger a quienes mejor se adaptan a austeras necesidades, tomando en consideración lo siguiente:

1. Estamos en función de cumplir nuestros pagos a 60 días, por lo cual necesitamos una cartera de crédito de por lo menos 45 a 60 días.

2. Se ha evaluado la calidad de servicio que brindan las diferentes empresas, preferenciando así a los sobreponen el buen servicio a los que presentan costos más bajos.
3. Hemos establecido un nivel de dependencia del 30%, haciendo uso de inversiones de capital, lo que nos otorga poder de compra, en caso de presentarse algún tipo de inconveniente en el manejo de relaciones Proveedor-Cliente.

4. En base a una Investigación de mercado, hemos escogido 3 proveedores alternativos, en el caso de cualquier tipo de cese abrupto de relaciones comerciales con los 3 proveedores fijos seleccionados.

Tecnología

Nuestra empresa cuenta con lo ultimo en  maquinaria y tecnología de punta, reduciendo en lo mínimo el uso de personal, eliminando así el margen de error y aumentando asi la productividad, contamos con maquinaria especializada, programas de aporte financieros, estadísticos y publicitarios, sistemas computarizados avanzados, colocándonos así al nivel de empresas con mucho más tiempo en el mercado.
El contar  con personal calificado, nos hace renovar siempre nuestras ideas y mantener la imagen de la empresa siempre fresca, por lo que en determinado tiempo, se realizan capacitaciones para el personal ejecutivo, quienes podrán ayudar en la expansión de la compañía, contratando lo mejor en tecnología. SI LA TECNOLOGIA AVANZA NUESTRA EMPRESA TAMBIEN.
Aspectos económicos
8.1. Cuentas de Resultados.-

A través de un Balance reflejaremos la evolución de la empresa; colocando los ingresos y las obligaciones que mantiene la compañía hasta el momento y asi determinar la utilidad de la compañía, haciendo más productivo el sistema.

[image: image10.png]ESTADO DE RESULTADO 01-01-07 AL 31-12.07

CONCEPTOS Valor %
~+[ingresos por Ventas $344.084,00] 100
[ Coste delas mercancias vendidas $185.330,95] 53,9
« [ Coste de materias primas $99836,00 29
[ Coste de mano de Obra directa $3140.00] 091
[ Coste Consumibles $32127.95] 934
« [ Otros costes de fabricacion $15.000,00] 4,36
~[Margen de contribucion $156.753,05] 46,1
[ Costes de ventas $2.000.00] 0,58
« [ Costes de Administracion $6595.00] 1,92
« [ Gastos Generales $7.700.00] 224
« [ Costes Financieros $1.000.00] 0,29
« [ Amortizaciones $58000] 017
~[ Beneficios antes de Impuestos $140.878,05] 40,9

Impuestos $11690,00] 3,46
=|Beneficios despuss de impuestos $128.988,05] 37.5





8.2 Tesorería
Se ha elaborado una cartera de Cobranzas y una de Pagos, para asi tener mayor control sobre los Ingresos y Obligaciones; y poder calificar el tipo de Crédito que se mantiene con nuestros Clientes y Proveedores:

[image: image11.png]CARTERA DE COBRANZAS - OCTUBRE/NOVIEMBRE 2008

Fecha | Cliente/Detalle Vr. Factura | Abono Total
Oct-

08 | FRITOCSA - Vta. s/f No. 0015400 $16.000,00] §6.000.00| §10.000.00
Oct-

08 | ZUZUMSA - Vta. s/FNo. 0015402 $22.000.00] $2.000.00] $20.000.00
Oct- S

08| Comerguin - Vta. s/f No. 0015407 $32.000.00] 15.000.00| §17.000.00
Oct- S

08 | Geo-lacteos - Vta s/fNo. 0015408 $50.000.00] 25.000.00| $25.000.00
Nov-

08 _|JUGOSA - Vta. SIF No. 0015410 $25.000.00] §5.000.00] §20.000.00
Nov- S

08 | CazaBlank SA - Vta. s/fNo. 0015415 $30.000.00] 12.000.00| §18.000.00
Nov- | Distrbuidora 3 Heranos” - Via. s/f No.

08| 0015416 $15.000.00] §4.800.00| §10.200.00
Nov-

08 | Comercial "El Gato" - vta. s/fNo. 0015417 $15.800.00] §1.000.00| §14.800.00
Nov- | Supermercado Santa Isabel - Vta. s/f No.

08| 0015418 $29.000.00] §6500.00] §22500.00
Nov- S

08 | Supermercado Supermaxi - Vta. s/fNo. 0015422 |  §36.000.00| 15.000.00| $21.000.00
Nov- s

08 | Supemercado Megamaxi via. - s/fNo 0015430 | $32.000.00 10.000.00| $22000.00
Nov-

08 | Alquiler de Tereno (L/C 0001582) $5.160.00 5000 $5160.00

TOTAL 3|

205.660,00|





[image: image12.png]‘CARTERA DE PAGOS - OCTUBRE/NOVIEMBRE 2008

Fecha | ProveedoriDetalle Vr. Factura | Abono | Total
Oct-08 | Comerzun - Gomp._s/f No. 0020120 $50.000,00{ $32.000,00[ §16.000,00
Oct-08 | Quiminexsa - Comp._s/f No_ 005689 $20.000,00( $12.000,00[ $5.000,00
Oct-08 | Plastimsa - Comp. s/f No_0069645 $15.000,00] $9.800,00[ $5200,00
Oct-08 | Plastimsa - Comp._s/f No_0089646. $36.000,00{ §19.000,00[ §17.000,00
Nov-
08| Sueldos Mes-Octubre $9335.00 50,00 §9335,00
Nov-
08| Planilla de Luz - Mes Oct $120,00 5000/ $120,00
Nov-
08| Planilla de Agua - Mes Oct. $160,00 5000/ $160,00
Nov-
08| Planilla de Telefono/intemet $120,00 5000/ $120,00
Nov-
08| Gstos Publicided - Television y diario $2000.00] $1500.00 §500.00
Nov-
08| Prestmo. Boo. (Cuote mes Oct) $1.900.00 50,00 §1900,00
Nov-
08| Pago Cuota de camiones mes de Octubre $2.200.00 50,00 §2200,00
Nov- | Mertenimiento & Mequinaria y Equipo de
08| oficina $3.000.00  $1500.00] $1.500.00
Nov-
08 | Mayorga S.A. - Comp.s/fNo_001479 $600,00 5000/ $600,00
TOTAL $64.035,00





8.3 Inversiones

Se ha determinado una inversión inicial de $ 350.000,00, con capital propio del propietario de la compañía, quien a su vez, dará un aporte inicial de $200.000,00, que será el capital con el que la empresa se desarrollará durante el primer año. Durante los siguientes 2 años se presume usar $500.000 ya que los egresos de la empresa son de $152.768,05, lo que significa que con una inversión anual de $160.000,00, la empresa tiene dinero suficiente para poder recapitalizarse sin necesidad de hacer uso de ningún tipo de préstamo o hipoteca.
Organización

(Ver anexo # 10, 14)
Se reclutará el personal de mediante anuncios publicitarios en el periódico.

A continuación anuncio de reclutamiento: Gerente General
[image: image13.png]Empresa Nacional necesita personal Capacitado
para el cargo de Gerente General, con las si
Caracteristicas:

Entre 25 - 45 affos.

Dominio eninglés y Portugués

Persona con experiencia en el Area Administrativa
Buen manejo de estrategias de Marketing y Publicidad
Experiencia en valoracién de personal

Soporte condiciones bajo presion

Manejo de Software de contabilidad y mercadotecnia
Mente visionaria, emprendedor

Experiencia con el trato a Personal.

Salario aproximado: USD. 1000 + Beneficios deley.
Por favor enviamos su Hoja de vida al correo electro
nico: secretlifeecuador@interactive net o contéctenos a
los teléfonos: 042 566447- 042 566789





Socios

La Empresa no esta compuesta por socios, sino por un propietario general, quien es el encargado de las inversiones, es una persona preparada en el Área Administrativa y Comercial, con el Capital suficiente para comenzar una Empresa. (Ver anexo # 11              – Perfil de Presidente)

Calendario

En Base al  desarrollo de la  Empresa, se ha diseñado un Calendario, donde se organiza por fecha, el inicio de operaciones comerciales, así como las diferentes etapas de crecimiento de la Empresa, determinando el tiempo de lanzamiento, asentamiento y consolidación, así como el volumen de ventas y producción.
[image: image14.png]Enero 06-2007, inicio de Operaciones Comerciales con capital propio de
Ia Empresa

Enero 06-2007La. Empresa inicia operaciones comerciales, con el organigrama inicial adjunto, que.
consta de Presidente, Gerente General

Jefes de Produccion, Contabilidad y Ventas, asi como asistentes, supervisores de

produccion y obreros

Enero 06-2007, inicio de a Temporada de Lanzamiento - Consta de 3 meses
(Enero/Febrero/Marzo)

Mayo 03-2007, inicio de Ja Temporada de Asentamiento - Consta de § meses (A partir de Mayo
Diciembre del 2007)

Enero 06-2008, inicio de Ja Temporada de Consolidacion - Consta de 12 meses (A partir de Enero-
2008 3 Diciembre-2008)

Diciembre 31-2008_cierre de Produccion y de Balances Financieros.





Plan de Contingencias
1. La planificación de contingencia puede definirse como:

Un proceso de planificación avanzado, ante una situación incierta, en el que se deciden escenarios y objetivos, se definen las acciones directivas y técnicas y se estructuran los posibles sistemas de respuesta con el fin de prevenir o responder mejor a una emergencia.

2. Es importante considerar la planificación de contingencia como un proceso de planificación del que se obtiene un plan de emergencia.
El proceso de planificación implica que un grupo de personas u organizaciones colaboren entre sí durante un tiempo continuado para identificar los objetivos conjuntos y definir las respectivas responsabilidades y acciones.

3. La planificación de contingencia es un requisito indispensable para que una respuesta de emergencia sea rápida y efectiva. Sin una previa planificación de contingencia se perderá mucho tiempo en los primeros días de una emergencia. Este tipo de planificación aumenta la capacidad organizativa y debe servir como punto de partida para la planificación de operaciones y la respuesta de emergencia.
Una vez definido ¿lo que es un Plan de Contingencia?, procedemos a detallar nuestro Plan de Contigencia a continuación: 

· Nuestra empresa tiene un capital inicial de USD. 200.000, dinero con el cual se inicia operaciones comerciales, en el caso de que el nivel de ventas no sea el estipulado, afrontar un problemas de crisis financiera de mercado a nivel global, o en el caso de no poder realizar los cobros a nuestros clientes, la empresa tiene una Reserva de USD. 150.000,00 lo que nos permite cubrir gastos Administrativos, operacionales y financieros. Sin hacer uso de los muebles e inmuebles de la compañía.

· En el caso de alguna catástrofe de la naturaleza, la Empresa esta asegurada en su totalidad (desde el inmueble donde se encuentran las instalaciones hasta los vehículos que realizan la distribución), lo que nos garantiza la reserva de nuestros patrimonios y la capacidad para cumplir las obligaciones adquiridas (Gstos. Producción – Sueldos – Ctas. Por pagar).

· En el caso de establecerse necesario el cierre de la producción, la materia prima restante, así como la maquinaria es negociable y se dará a la venta, asi como el inmueble donde se encuentra el negocio y los demás muebles de la compañía.
· El presidente cuenta con varias propiedades inmuebles de las se podrá hacer uso como fuente de reserva en el caso de presentarse alguna eventualidad.

Comentarios al Plan de Negocios

Basados en el Plan de Negocios estudiado, contemplamos todos los puntos establecidos en el mismo y creemos que el Plan esta muy bien elaborado, y cumple con nuestras necesidades; no creemos que se necesario agregar puntos adicionales.

Ya que poco a poco hemos analizado cada ítem, partiendo desde la elección del producto (siendo esto: elección, elaboración y estudio de mercado) hasta un Plan de Contingencias elaborado, para así tener una Reserva sólida sobre la cual podamos garantizar nuestra inversión.

Además de la difusión del producto en el mercado (desarrollo de la imagen de la compañía y publicidad del producto), estudiando el mercado para determinar la aceptación del mismo y poder elaborar un plan de ventas: tomando como base tres periodos bien definidos como son: Lanzamiento, Asentamiento y Consolidación.
En los cuales se refleja el volumen de ventas y el margen de utilidad, permitiéndonos un mejor control de las ventas, así como de la producción “Vendiendo lo que producimos”
Se elaboró una Cartera de Cobranzas y Pagos, para así tener reflejado el volumen de Crédito que tiene la Empresa y poder tener control sobre los cobros y deudas, haciendo más efectiva la inversión.

Se realizó desde las rutas de entrega hasta el Balance de Resultado, donde se refleja lo “Invertido y lo Pagado”, revelando la verdadera utilidad del negocio, paa poder definir cual será el capital para re-capitalización y el dinero para pagar a proveedores y gastos generales.

Anexos
· Anexo 1-2 (Logo, diseño del producto y publicidad del mismo).

· Anexo 3 (Croquis de la Planta)

· Anexos 4-5-6-7 (Fotos de la Planta de Producción y maquinaria)

· Anexos 8-9 (Fotos del Área de Distribución/Ruta de Entrega)

· Anexo 10 (Organigrama con funciones)

· Anexo 11 (Perfil del Presidente – Hoja de Vida)

· Anexo 12 (Croquis de la Empresa)

· Anexo 13 (Contrato de Prestación de Servicios / Gerente General).

· Anexo 14 ( Aviso de Reclutamiento – Periódico)
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FOTOS DE LA MAQUINARIA/PLANTA DE PRODUCCION
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FOTOS DE LA MAQUINARIA/PLANTA DE PRODUCCION
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FOTOS DE LA MAQUINARIA/PLANTA DE PRODUCCION
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FOTOS DE LA MAQUINARIA/PLANTA DE PRODUCCION
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FOTOS DE LA DISTRIBUCION/ AREA DE ENTREGAS - DPTO. PRODUCCION
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FOTOS DE LA DISTRIBUCION/ RUTAS DE ENTREGAS - DPTO. PRODUCCION
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Sauces IV, Bloq. 27 Apto. 403

Telf.  593 42 824992 – 593 85 336561

E-mail: mafer_ecn2@hotmail.com
M A.    F E R N A N D A   P É R E Z   F R  E I R E
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CONTRATO DE PRESTACION DE SERVICIOS

En la ciudad de Guayaquil, a los 06 Enero de 2007, se acuerda entre la SECRET OF LIFE C.A.  Representada por la Lic. MARIA FERNANDA PÉREZ FREIRE en su carácter de Apoderada, de aquí en 
mas la Empresa, con domicilio en el Km. 71/2 Vía Daule, y la Srta. STEFANIA SANDOVAL TRIVIÑO con domicilio en Cdla. Guayacanes, Mz.     , Villa No.     , de aquí en más el Empleado, celebrar el presente contrato a Plazo Fijo, de acuerdo a la normativa vigente de los artículos 90,92,93,94, 95 y concordantes de la Ley de Contrato de Trabajo N° 20.744.

1- La Srta. STEFANIA SANDOVAL TRIVIÑO ingresa el día  06 Enero de 2007 en calidad de GERENTE GENERAL, para desarrollar tareas de Supervisión, Administración y Control de todas las operaciones comerciales de la Empresa que realizará hasta la fecha de finalización del presente Contrato que se fija por un periodo de 5 años.

2- El horario a cumplir será de 09H00 a 18:00 y la remuneración convenida es de $1.100,00 / mil cien dólares + los respectivos beneficios de ley por todo concepto.

3- Se deja expresa constancia que al término del contrato habrá cesado la exigencia extraordinaria y transitoria que le da origen y que el Empleado recibirá, de acuerdo a los términos legales, la notificación del preaviso de acuerdo a los artículos 231, 232 y 233 de la Ley de C. T. haciéndose acreedor a su respectiva indemnización al término del mismo de acuerdo a lo dispuesto en el articulo 250 de la Ley de Compañías.

4- En el caso que el Empleado no cumpliera fielmente sus obligaciones o incurriera en faltas, actitudes o conductas perjudiciales a la empresa está podrá declarar rescindido el presente contrato antes de la fecha estipulada sin ninguna obligación indemnizatoria.

En prueba de conformidad a las cláusulas anteriores se firman dos ejemplares del mismo tenor y a un solo efecto, en el lugar y fecha indicados en el encabezamiento.

	__________________
empleador 
	__________________
empleado


( Anexo 13 )

DISEÑO AVISO DE RECLUTAMIENTO / PERIODICO
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TRABAJO QUE SE PRESENTA COMO REQUISITO PREVIO PARA APROBAR LA MATERIA DE COMERCIO EXTERIOR, PRIMER CURSO. FACULTAD DE FILOSOFÍA DE LA UNIVERSIDAD DE GUAYAQUIL

Datos del Autor

EDUCACIÓN FORMAL

DE CUARTO NIVEL:

· Maestría en Educación Superior. (Tesis con mención de honor y recomendada para su publicación). 

· Especialista en Diseño de Proyectos Educativos y Sociales. 

· Diplomado Superior en Docencia Universitaria.
DE TERCER NIVEL:

· Ingeniero Comercial. 
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Guía legal básica del administrador profesional.

Manejo de imagen, publicidad y asesoramiento de los candidatos en varias campañas electorales.

Primer censo agro socio económico de las organizaciones montubias de la provincia del Guayas registradas y calificadas en el CODEPMOC
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· EXPERIENCIA DOCENTE:
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· Unidad Educativa "Santa Mariana de Jesús". 
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