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Short Description
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Description


CHOCOLATES LIGHT



1. DESCRIPCION DEL NEGOCIO A. Descripción del Producto Los alimentos Light se introdujeron en el mercado como un auténtico descubrimiento de rescate y sustitución de los placeres Gastronómicos menos recomendados y más calóricos, incluso a aquellas personas sometidas a los absolutistas dictados de las dieta hipocalórica. Los alimentos Light se caracterizan por sustituir en su composición determinados ingredientes por otros que aportan menos calorías. Los chocolates light, se diferencian de los tradicionales por su composición y características especiales; libres de azúcar, reducidos en grasa y calorías o aumentados en fibra y otros elementos funcionales como el colágeno, lo cual los hace indicados para todas las personas que desean cuidar su salud en búsqueda de una mejor calidad de vida. Por lo tanto, se pretende crear una empresa de chocolatería light artesanal enfocada a la elaboración de productos saludables, únicos y al gusto del consumidor, con ingredientes de alta calidad, sin conservantes o grasas hidrogenadas, libre de azúcar, queremos lograr que los potenciales clientes de nuestros chocolates respondan favorablemente a la oferta de la empresa, mediante una estrategia de marketing y comercialización enfocada a dar a conocer nuestros productos por medio de la venta por medio de la página web de la empresa, creando así una imagen, una marca de la empresa que permita a los clientes cautivarlos con nuestros chocolates. Por consiguiente, en nuestra chocolatería ofreceremos bombones, tabletas de chocolates y trufas de chocolates light, todos elaboradas de manera artesanal, con la más alta calidad en el desarrollo de sus procesos de diseño y elaboración, con el fin de garantizar la satisfacción del cliente, al ofrecer productos exclusivos y deliciosos. Fieles a nuestra convicción de ofrecer productos de alta calidad, elaboraremos bombones y trufas bajo el compromiso y cumplimiento de los siguientes detalles:  Todos nuestros productos serán elaborados de manera artesanal con el mejor chocolate, productos nacionales de aromas y sabores únicos.  Nuestros chocolates serán elaborados a mano, usando los ingredientes bajos en calorías, beneficiosas para la salud y con personal calificado en conocimiento.



 Cada una de las recetas serán elaboradas sin añadir conservantes, para que los beneficios del cacao se mantengan intactos. Nuestros bombones y trufas sí saben a chocolate.  Para los rellenos tampoco utilizaremos conservantes ni colorantes artificiales. Tanto las cremas como los concentrados y esencias serán elaborados directamente.  Nuestros productos serán atractivos por sus brillantes y perfectos acabados, que producen crujientes sensaciones.  Nuestra innovación se basa la elaboración de chocolates light que aporten al cliente en llevar una calidad de vida sano-saludable. Además de innovar en personalizar la presentación y sorprender en la forma de los diseños y empaques de los chocolates. Necesidad que satisface El chocolate light está dirigido a aquellos consumidores que buscan satisfacer sus gustos y apetencias gastronómicas de golosinas que sean sanos y saludables de manera sencilla y deliciosa. A. GRUPO OBJETIVO Hombres y mujeres que residen en la ciudad de santa cruz de la sierra, de clase media alta que tienen un estilo de vida sano y saludable y que disfrutan de consumir chocolates y que quieran llevar una alimentación sano saludable. B. MISION DE NUESTRA EMPRESA Nuestra chocolatería tiene como misión: “Promover la cultura de chocolates a través de un producto de alta calidad, ofreciendo a los clientes un chocolate light, elaborado de forma artesanal sin ningún tipo de adictivos, bajo en calorías y libre de azucares para lograr que los consumidores de este tipo de productos se sientan identificados con los chocolates light producidos por nuestra chocolatería”. C. VISION Nuestra visión es: “Lograr alcanzar el posicionamiento en el mercado y ser líderes en el consumo de chocolates sin azucares, nos proyectamos como una empresa de grandes metas y retos en un futuro. Para esto nos esforzaremos por cuidar cada detalle y seguir minuciosamente el comportamiento del mercado para poder lograr el éxito deseado”



D. OBJETIVOS DE CHOCOLATES LIGHT El objetivo principal de la empresa es elaborar y ofrecer a los consumidores de chocolate light, un producto saludable, único y exquisito, de excelente calidad y a un precio equivalente a su delicioso sabor y elaboración, disponible tanto en puntos de venta en todo el departamento, como por catálogo en el sitio web de la empresa. OBJETIVO A CORTO PLAZO. - Buscar financiamiento necesario, adecuación de local y puesta en marcha de la empresa. -Comprar maquinarias y Equipos. - Desarrollar el producto con forme a sus características de sus conceptos e imagen deseada con la participación de grupo objetivo. - Contar con la presencia física del producto en los puntos de ventas seleccionados.



OBJETIVO A MEDIANO PLAZO. - Iniciar el retorno de la inversión y mejora de los elementos locativos. -Reforzar y mejorar el posicionamiento de la marca -Impulsar el crecimiento de las ventas en un 15% a través diversas campañas publicitarias. -Mejorar la participación del mercado en un 25%. -Mejorar los niveles de rentabilidad del negocio en un 15%.



OBJETIVO A LARGO PLAZO. - Abrir otros locales en distintos puntos del país. -Realizar adecuaciones del chocolate light de acuerdo a gustos y preferencias del consumidor. -Mejorar las ventas en un 25% gracias al posicionamiento. -Mantener y proteger el posicionamiento de la marca a través de distintas estrategias comerciales. -Lograr una rentabilidad del 30%.



- Preparar y lanzar la campaña de introducción del producto al mercado. - Vender 500.000 unidades de chocolates light. E. TIPO DE EMPRESA Se encuentra en el sector de la chocolatería, produciendo chocolates light. La empresa es de tipo de sociedad de responsabilidad limitada (S.R.L.).



2. ANALISIS DE LA INDUSTRIA LAS 5 FUERZAS DE PORTER PRIMERA FUERZA: AMENAZA DE ENTRADA DE NUEVOS COMPETIDORES En Bolivia existen diversas industrias de chocolates, pero no de chocolates light, estamos innovando con un producto para personas con calidad de vida sano saludable, totalmente light. No existen barreras de entrada de nuevos competidores en este sector, por lo tanto hay amenaza, el nivel de inversión para ingresar al negocio de chocolates light no es prohibitivo. Por lo tanto se concluye que al no existir barreras de entrada, existe una amenaza constante de ingreso de nuevos competidores. SEGUNDA FUERZA: AMENAZA DE PRODUCTOS SUSTITUTOS Buscando que el competidor logre diferenciar un bien o servicio en las dimensiones que los clientes valoran puede disminuir el atractivo del producto sustituto como pueden ser, las golosinas, caramelos u otro producto que pueda satisfacer un deseo con el mismo concepto sano saludable que ofrece nuestra chocolatería. En conclusión existe una amenaza baja de productos sustitutos. TERCERA FUERZA: PODER DE NEGOCIACIÓN DE LOS PROVEEDORES Los proveedores del cacao, materia prima del chocolate, son pocos agricultores, sin embargo, abastecen la cantidad de materia prima que requiere nuestra empresa para producir el chocolate light. Se concluye que nuestros proveedores tienen poder de negociación debido a que son pocos los que pueden satisfacer nuestras necesidades de materia prima. CUARTA FUERZA: PODER DE NEGOCIACIÓN DE LOS CLIENTES En esta fuerza de poder negociación con los clientes, es una parte importante ya que se le ofrece mejores alternativas, mejores precios y mejor disponibilidad de los productos para ser adquiridos. Se entiende que las chocolaterías light, son de conocimiento de personas que llevan un estilo de vida sano-saludable y saben disfrutar el sabor de un chocolate saludable que cuida su salud y bienestar. Tendrán, la diferenciación de escoger lo más llamativo y provocativo a un precio equivalente a su delicioso sabor y elaboración para su consumo. Por lo tanto se concluye en que los clientes no tienen poder de negociación con nuestros productos.



QUINTA FUERZA: RIVALIDAD ENTRE LOS COMPETIDORES EXISTENTES Esta fuerza consiste en alcanzar una posición de privilegio y la preferencia del cliente entre las empresas rivales. Hay muchas marcas de chocolate en el mercado, sin embargo, de chocolates light elaborados de manera artesanal y con las características de nuestro producto, no existen, por lo tanto de momento no se visualiza una competencia directa. Pero existe la posibilidad que las empresas existentes puedan importar productos light. En conclusión de momento no se visualiza las amenazas por parte de los competidores existentes.



3. ANÁLISIS E INVESTIGACIÓN DE MERCADO Para determinar el mercado de los consumidores de chocolates light, y poder definir claramente la idea de negocio, antes de lanzar el producto se debe conocer en profundidad el mercado de este sector. La investigación de mercado se utiliza para conocer la oferta, es decir cuáles son las organizaciones o negocios similares y qué beneficios ofrecen y, asimismo, para conocer la demanda, es decir quiénes son y qué quieren los consumidores. ESTUDIO DE MERCADO En nuestro caso la investigación del mercado se realizará directamente por medio de encuestas, con el fin de obtener una serie de información que nos permita evaluar el estado actual del sector. Este tipo de estudio nos permitirá conocer el mercado de chocolates light de nuestro país, en específico el Dpto. de Santa Cruz, lo que ayudará a definir mejor nuestros productos y nuestros clientes, generar ventaja competitiva y hacer una asignación eficiente de los recursos. De igual forma, se hizo una observación directa a cada una de las empresas de la competencia, con el fin de analizar sus características y conocer más a fondo la dinámica del negocio, para poder implantar las respectivas estrategias de nuestra empresa en el mercado de la chocolatería light. También fue de vital importancia realizar entrevistas con expertos en la industria del chocolate y con otras personas de un gran conocimiento académico sobre el tema, para tener así certeza en el enfoque que daremos a la investigación.



FINALIDAD El objetivo o finalidad de esta investigación es determinar los factores claves de expansión y posicionamiento para una nueva chocolatería light en la ciudad. Por consiguiente, queremos hacer un sondeo para definir aspectos como el tipo de consumidor, actuales y potenciales consumidores de estos productos, comportamiento (frecuencia y motivo) de compra, satisfacción del cliente; además factores como la ubicación del local, distribución, marketing de acuerdo a los potenciales consumidores de estos productos, el estado del sector y la actual competencia en el mercado; igualmente, determinar cuáles son las marcas competidoras más cercanas, qué atributos valoran los clientes de estas marcas, conocer los precios que los consumidores estarían dispuestos a pagar por este tipo de producto, ratificar la existencia de una necesidad insatisfecha en el mercado, la posibilidad de brindar un mejor servicio que el que ofrecen los competidores. Principalmente, el estudio de mercado se basa en aspectos como: el análisis de la demanda, la oferta, los precios, la localización y la comercialización



ANÁLISIS DE RESULTADOS 1. ¿USTED CONSUME CHOCOLATES?



CONSUMIDORES DE CHOCOLATE 8%



92%



SI



NO



Se observa que el 92% de los encuestados consumen este producto, mientras que el 8% no lo consume. 2. ¿LE GUSTARIA CONSUMIR CHOCOLATES LIGHT?



LE GUSTARIA LIGHT



18%



82%



SI



NO



De todas las personas encuestadas a las cuales les gusta el chocolate el 82% respondieron que si les gustaría probar nuestros chocolates light, por lo tanto esto nos ayudara a determinar el tamaño de nuestro mercado. 3. ¿CONOCE ALGUNA MARCA DE CHOCOLATES LIGHT?



CONOCE CHOCOLATES LIGHT



SI



NO



La mayoría de los encuetados nos respondieron que no conocen marcas de chocolates light, por lo tanto podemos decir que no hay una marca posicionada en el mercado lo cual es beneficioso para nuestra empresa.



4. ¿CUAL ES LA MARCA DE SU PREFERENCIA?



MARCA DE PREFERENCIA 7% 26% 20%



13% 34%



ARCOR



GAROTO



COFLER



COSTA



OTROS



Estos datos nos ayudara a determinar cuál es la marca más conocida en el mercado para poder analizar sus fortalezas y debilidades y de esta forma llegar a determinar nuestras amenazas y oportunidades. En conclusión la marca más preferida de chocolate es Garoto.



5. ¿CON QUE FRECUENCIA CONSUME EL CHOCOLATE?



FRECUENCIA DE CONSUMO 7%



8%



10% 30%



45%



DIARIO



SEMANAL



CADA 15 DIAS



1 VEZ AL MES



MAS DE 1 MES



El siguiente grafico nos ayudara a determinar a nuestros clientes potenciales y de esta manera poder proyectar nuestras ventas 6. ¿EN QUE LUGAR HABITUALMENTE UD. COMPRA EL CHOCOLATE?



LUGAR DE COMPRA CHOCOLATERIAS



MERCADOS POPULARES



SUPERMERCADOS



ALMACENES



KIOSKOS 0% KIOSKOS



ALMACENES



10%



20%



SUPERMERCADOS



30%



40%



MERCADOS POPULARES



50%



60%



CHOCOLATERIAS



El siguiente grafico nos ayudara a determinar el mejor lugar mas adecuado en el cual venderemos nuestros productos. 7. ¿EN QUE MOMENTO LE GUSTA DISFRUTAR DE UN CHOCOLATE?



MOMENTO DE DEGUSTAR 15%



25%



30% 20% 10%



OCASIONES ESPECIALES



DESPUES DE LA COMIDA



ANTES DE DORMIR



CUALQUIER MOMENTO DEL DIA



CUANDO HAGO TAREAS



8. ¿CON QUE FRECUENCIA UD. COMPRA CHOCOLATES?



FRECUENCIA DE COMPRA 15%



10%



20% 25%



30%



DIARIO



SEMANAL



CADA 15 DIAS



1 VEZ AL MES



9. ¿QUE MEDIOS DE COMUNICACIÓN PREFIERE?



MAS DE 1 MES



PREFERENCIA DE MEDIOS DE COMUNICACIÓN 40% 40% 35% 30%



25%



25% 20%



15%



15%



10%



10%



10% 5% 0% RADIO



TV RADIO



PERIODICOS TV



PERIODICOS



REVISTAS REVISTAS



VALLAS



VALLAS



El siguiente grafico nos ayudara a determinar cuales son los medios mas efectivos para poder realizar nuestras publicidades y asi dar a conocer nuestros productos, mediante esta encuesta determinamos que el medio mas efectivo es la televisión.



10. ¿CUÁNTO ESTARIA DISPUESTO A PAGAR POR LOS CHOCOLATES LIGHT?



PRECIO DEL CHOCOLATE LIGHT 50 BS



30 BS



25 BS



20 BS



15 BS 0%



5%



10% 15 BS



15% 20 BS



20% 25 BS



30 BS



25% 50 BS



30%



35%



Este grafico nos ayudara a determinar el precio mas adecuado para nuestro producto obviamente aumentando un porcentaje de lo que queremos ganar, el precio que mayor aceptación tuvo e de 50bs. 11. QUE SECTOR SERIA OPTIMO PARA LA UBICACION DE UNA CHOCOLATERIA LIGHT?



UBICACIÓN DE CHOCOLATERIA



20% 30%



25% 25%



EQUIPETROL



1ER ANILLO AV CAÑOTO



3ER ANILLO RENE MORENO



3ER ANILLO DOBLE VIA A LA GUARDIA



Con este grafico determinamos que el lugar mas adecuado para nuestra chocolateria es 3 anillo Doble Via La guardia. 12. QUE TIPO DE CARACTERISTICAS DE PRODUCTOS LE INTERESARIA QUE PRODUSCAMOS?



VARIEDAD DE PRODUCTOS 40% 35% 30% 25% 20% 15% 10% 5% 0% CON FRUTAS CON FRUTAS



RELLENO DE LECHE DESLACTOSADA



CRUJIENTES



RELLENO DE LECHE DESLACTOSADA



OTROS



CRUJIENTES



OTROS



El siguiente Grafico nos muestra que los sabores de mayor aceptación son : Relleno de leche deslactosada, con leche y crujiente.



Sexo



40% 60% Femenino Masculino



Se determino con este grafico nos ayuda a determinar que las mujeres son las que mas consumen chocolate ya que representan el 60% y hombres tan solo un 40%.



Edad



20%



5% 25%



15%



Menores de 15 Años 16-20 Años



35%



21-25 Años 26-30 Años 31 Años en adelante



Este grafico nos ayudó a determinar la edad de nuestros clientes potenciales y de esta manera determinar nuestro grupo objetivo el cual es de 21-25 años.



¿Cuáles son los hábitos de compra y consumo de los clientes? ¿Cuáles son las marcas preferidas, porque razón? MERCADO/CLIENTE



¿Qué estilo de vida llevan, que niveles de ingresos tienen?



¿Qué marcas consume usted y cuánto paga por el producto?



MERCADO/ COMPETENCIA



¿Con que frecuencia compra usted y porque motivo?



Con respecto a nuestros Chocolates Light - cliente consumidor determinamos que los clientes comprarían el producto por satisfacer el deseo de golosina una vez cada 15 días. El estilo de vida que llevan nuestros clientes es sanosaludable y estará dirigida a aquellas personas que tienen extracto económico medio. Con respecto a la competencia determinamos que la marca de mayor preferencia es Garoto y Arcor. Los precios oscilan entre 20 y 35 bs. Esto nos ayudó a determinar nuestras amenazas y oportunidades, también nos ayudó a determinar los precios en cuanto a la competencia.



¿En qué Dto. Se produce cacao?



MERCADO/ PROVEEDORES



¿Nuestros productores serán nacionales o Extranjeros? ¿Abastece la materia prima para nuestra producción?



Determinamos que en los departamentos en los cuales se producen son en La Paz, Santa Cruz, Beni y Cochabamba. Por lo cual decidimos que nuestro producto será elaborado con materia prima nacional. Elegimos a nuestros Proveedores de acuerdo al cumplimiento de entrega.



4. MEZCLA COMERCIAL (MIX COMERCIAL) PRODUCTO IDENTIFICACIÓN DEL PRODUCTO El chocolate light artesanal es un alimento hecho a base de cacao que contiene elementos nutritivos altamente beneficiosos para el organismo, es un alimento bajo en grasas, con edulcorante, cero colesterol y un bajos calorías, además de nutrientes indispensables para aportar energía al organismo humano apto para personas que llevan una vida sana saludable. El cacao es el ingrediente clave del chocolate, contiene sustancias nutricionales sumamente interesantes para nuestra salud integral (mente, alma y cuerpo), tales como: teobromina y feniletilamina (producen una especie de sensación de placer, paradójica calma y a su vez energía antioxidantes llamados flavonoides que cuidan nuestro corazón aminorando el riesgo a infartos y pueden ayudar a reducir el riesgo a ciertos tipos de cáncer. Asimismo, contiene ácido fólico y la tiamina (B1) que contiene el cacao como materia prima, son nutrientes indispensables para la regulación del metabolismo. Por otra parte los polifenoles contenidos en el cacao evitan la oxidación del colesterol y se les ha asociado como compuestos esenciales para prevenir trastornos cardiovasculares y para estimular las defensas del organismo.



El chocolate, mientras más negro u oscuro (Ej. bitter o "amargo") tiene menos contenido graso y por ende es más saludable. En esta ocasión se presenta el chocolate light sin azúcar común añadida, endulzados con edulcorantes sin calorías seguros para la salud y aptos para pacientes con Diabetes Mellitus u Obesidad, así mismo, para personas que llevan un estilo de vida saludable. FRUTAS UTILIZADAS EN LA ELABORACION DE CHOCOLATE LIGHT Frutas bajas en contenidos de azucares.- Son las fresas, los duraznos, la pera, la cereza, guayaba, manzana, papaya, mora. Los chocolates y las frutas mencionadas son la mezcla adecuada para lograr que nuestros clientes obtengan un producto que pueda satisfacer el deseo de chocolate, pero sano saludable. Cereza.- Tiene bajas cantidad en carbohidratos, bajos en azúcar, llenas de antioxidantes y combaten las enfermedades cardiacas y otras enfermedades. Duraznos.- Son bajos en carbohidratos, contiene vitaminas A y C , potasio y fibra.



Manzanas.- Contienen muchas fibras, contienen vitaminas C y antioxidantes. Pera.- Son bajos en carbohidratos, son una fuente de potasio y fibra. INFORMACION NUTRICIONAL



CARACTERÍSTICAS DEL PRODUCTO Nuestro chocolate light se caracteriza por no tener sacarosa el cual ha sido reemplazado por fructosa, que en cantidades moderadas pueden ser consumidas por las personas que llevan una vida sana saludable. Este mismo puede ser utilizado como complemento energético en cualquier dieta, pero hay que considerar que es una golosina. Nuestros productos se caracterizarán además por ser elaborados en forma totalmente artesanal, utilizando ingredientes naturales y de primera calidad, logrando una equilibrada combinación de frutas bajas en calorías y azucares, que permitirá obtener un chocolate light y único en sabor, transmitiendo a quienes tienen el placer de degustarlos, las delicias y aromas de nuestro país.



Los bombones y las trufas serán los principales productos a elaborar en la chocolatería para ofrecer a nuestros clientes. Dichos productos estarán a la venta inmediata, o por medio de pedido a través del catálogo online a diseñar para dar a conocer los productos.



Bombones rellenos de diferentes sabores con coberturas diversas de chocolates light. Los bombones son porciones pequeñas de una cubierta de chocolate rellena de distintas texturas: cremosa, crujiente o líquida, con frutos secos o zumo de frutas. Peso: 11 gramos aproximadamente. Dimensiones: 2.5 cm x 1.5 cm x 2.5 cm. Trufas clásicas con rellenos de diferentes mezclas de sabores exquisitos. Las trufas son bolitas de chocolate negro o blanco con relleno de masa de ganache de chocolate, combinado con diferentes sabores a , frutos secos o zumo de frutas. Peso: 15 gramos aproximadamente Dimensiones: 3.0 cm x 2.5 cm x 3.0 cm. Para diferenciar claramente estas líneas de productos, la trufa, originalmente llamada ganache en su natal Bélgica, su composición básica es de chocolate amargo fundido, mantequilla vegetal y stevia; pero pueden tener una infinidad de elementos que le dan un sabor especial al básico que se conoce. Los bombones, por su parte, tienen los mismos elementos que las trufas pero hay una diferencia en su consistencia: el chocolate que se muerde y separa el exterior del relleno es macizo. Son elaborados de una mezcla sólida de chocolate, tanto negro, como blanco o con leche; son cubiertos de chocolate, de cualquiera de estas tres variedades, y se rellenan de distintos elementos, además de decorarlos con dulce de frutas natural.



¿Cuáles son los beneficios que nuestro producto genera para los potenciales clientes?



PRODUCTOS UNICOS



INNOVACION LIGHT



DISEÑOS EXCLUSIVOS



VENTAS ONLINE



EMPAQUES ORIGINALES



Ofreceremos sabores innovadores y sofisticados de trufas y bombones, agrupados en tres familias: clásicos, frutales y aromáticos y crujientes, todos sin azúcar. Cabe desatacar, que se trabajará con cacaos de primera calidad y a partir de ellos se desarrollan diferentes mezclas especiales: chocolate amargo al 70% de cacao, chocolate semiamargo al 50% de cacao, chocolate de leche deslactosada al 40% de cacao. ESTILOS DEL PRODUCTO A continuación se realizará una pequeña descripción de las características básicas de los productos a ofrecer a nuestros clientes, con el fin de especificar claramente el tipo de bombones y trufas que vamos a ofrecer a los clientes de nuestra chocolatería light. RELLENOS CREMOSOS Relleno a base de una pasta que resulta de la mezcla de varios sabores de frutas bajas en azucares, que dan esa sensacion maciza al probar el chocolate.



RELLENOS CRUJIENTES Relleno de frutas secas que van acompañados de una mezcla de cremas del sabor del chocolate respectivamente.



GANACHE COMBINADO Relleno clasico de las trufas a base de chocolate amargo fundico, mantequilla vegetal y estevia, con la opcion combinadas en diferentes sabores en frutos.



DISEÑOS Y FORMAS: Cada uno de nuestros chocolates light serán elaborados con moldes de diversos diseños y formas, con el objetivo de cubrir cada una de las expectativas del cliente. Es importante aclarar, que se contarán con alrededor de 120 moldes para los bombones de chocolate,



pero que para el inicio de la empresa solamente se comenzará por elaborar las formas básicas en ciertas referencias. Formas básicas para Bombones: Principalmente, los chocolates serán elaborados de las siguientes formas básicas, puesto que en un inicio no se sabe con exactitud cuál será la audiencia de los consumidores.



En el catálogo de bombones, se podrá observar los diferentes moldes que hay para los chocolates, pero es necesario dejar claro que en un principio se utilizarán las formas básicas en dos o tres referencias de moldes, y a medida que aumente la demanda de productos se irán ampliando la variedad de diseños y formas definidos para los chocolates de la empresa. Formas básicas para Trufas: En cuanto a las trufas, es claro que solamente se manejarán dos formatos en su elaboración, ya sea de la forma clásica, que es la redonda, o de forma cuadrada.



EDICIONES ESPECIALES: Cabe recordar que para las fechas especiales que se dan a lo largo del año, se contará con productos exclusivos de temporada, con el objetivo de brindar a los clientes nuevas opciones de sabores y formas de disfrutar algo único en un momento ideal. Este tipo de productos se dará para fechas como Amor y Amistad, Navidad, Día de los Enamorados, Día de la Madre, Día del Padre, entre otros.



EMPAQUE DEL PRODUCTO



El chocolate light artesanal que se desea ofrecer tendrá una envoltura en papel pergamino vegetal, el cual llevará impreso el logo de la chocolatería. El papel pergamino vegetal tiene una gran resistencia a las grasas y los aceites, además a la humedad. Es apropiado para el contacto para la comida, para ser moldead, es libre de color, durable, resistente a altas y bajas temperaturas y libre de suciedad. Un empaque además de permitir entregar un producto en buenas condiciones es capaz de captar la atención de las personas, a través de los colores, diseño, textura; por ende, un buen empaque sorprende a la vista, por lo que es muy importante impresionar los sentidos y nuestros empaques tendrán diseños únicos y completamente artesanales. En este sentido, el diseño de los empaques será de diferentes formas, y de acuerdo a los requerimientos del cliente dado el caso, estos empaques serán con un diseño exclusivo con decorados de forma artesanal, para darle un toque más personal al producto. A continuación se presentan las colecciones de empaque que se utilizarán inicialmente para la venta de los productos de la chocolatería light artesanal



PRECIO Esta empresa nace con el objetivo de satisfacer los deseos de un segmento que lleva una calidad de vida sano saludable. Nuestros precios serán acorde a cada una de nuestros empaques surtidos, de acuerdo a la selección del cliente, los cuales contendrán una variedad de bombones y trufas. Por lo tanto, el precio será uno de los mayores puntos competitivos, debido a que está al alcance de nuestro sector objetivo y comparativamente con lo que encontramos actualmente en el mercado será un punto a favor y así lograr penetrar en el mercado de forma rápida y profunda. Para fijar los precios se tendrán en cuenta los factores internos y externos, donde se analizará los costos, se tendrá en cuenta la utilidad que se quiere obtener, precios de la competencia y elementos de entorno que puedan afectar. Se ofrecerá un precio justo mediante la combinación de calidad y buen servicio basados en el valor percibido por el cliente a razón del sentido social que conlleva estos productos. Chocolate Tableta 1kg MPD MOD COM TOTAL COSTO POR 1Kg Margen de Ganancia PRECIO Chocolate Tableta 1kg.



Chocolate Trufas 1kg MPD MOD COM TOTAL COSTO POR 1Kg Margen de Ganancia PRECIO Chocolate Trufas 1kg



Chocolate Bombones 1kg MPD MOD COM TOTAL COSTO POR 1Kg Margen de Ganancia PRECIO Chocolate Bombones 1kg



41%



41%



41%



6,4 6,8 3,3 16,5 6,8 23,3



6,6 4,3 3,3 14,2 5,8 20,0



6,7 4,9 3,3 14,8 6,1 20,9



Según la tabla de precios definida para los empaques, se mantendrá tanto para la venta directa como para la venta on-line, sin ningún tipo de recargo adicional. Para el caso de los productos de temporada, el precio será definido según las características del producto que se elabore. El margen de ganancia está conformado por el 30% que se desea ganar en base a los costos y el 11% que irá para pagar los impuestos. UNIDADES



PRECIOS



1 Unidad



8 Bs.



Paquete de 6 unidades



42 Bs.



Paquete de 10 unidades



70 Bs.



Paquete de 15 unidades



100 Bs.



Paquete de 20 unidades



150 Bs.



DESCUENTOS Descuentos Aleatorios (Ofertas): Reducción del precio en tiempos determinados sin que el comprador tenga un conocimiento previo del momento en el que se va a producir. La finalidad es atraer nuevos clientes y que los beneficios que éstos aporten superen los gastos de la promoción y la pérdida por las ventas efectuadas a los clientes habituales que hubieran pagado el precio normal. Descuentos Periódicos (Rebajas): A diferencia de las ofertas, estas son conocidas con anterioridad por el consumidor. La finalidad es atraer a clientes con distinta elasticidad de demanda. Los que compran en periodo normal tienen una demanda más inelástica y están dispuestos a pagar mayor precio, los que compran en periodos de rebajas, en cambio, son más sensibles al precio. PLAZA (DISTRIBUCIÓN) LUGAR Nuestra chocolatería Light contará con un local como principal punto de venta directa, ubicado en un sector de alta congruencia comercial, permitiendo así captar un mayor número de consumidores. Será un lugar de aproximadamente 110 m2, 70m2 de oficinas y área de producción y 30m2 para almacenes y 10m2 para áreas de recreación, un espacio elegante adecuado con amplias vitrinas donde se exhibirán los diferentes bombones y



trufas del catálogo de la chocolatería. Nuestro local plantea un concepto en imagen y armonía totalmente iluminado, con decoración tenue donde resalten los productos a ofrecer a los clientes. En cuanto a los horarios de atención, la chocolatería ofrecerá su servicio de Lunes a Sábados de 9:00 am a 7:00 pm, Domingos y Festivos de 11:00 am a 5:00 pm. Este horario aplica tanto para el local como para domicilios. CANALES DE DISTRIBUCION Los canales de distribución del chocolate light artesanal generalmente se dan directamente de los productores hacia a los consumidores, y asimismo será para nuestra chocolatería, además de que contará con 2 vendedores que se encargaran de la distribución del producto en tiendas o comercios donde se puedan encontrar otro tipo de productos sano y saludables, es decir que nosotros mismos nos encargaremos de promocionarlo y venderlo de distintas maneras para abarcar un poco más la demanda de este producto.



TRANSPORTE Dentro del estudio previo sobre la capacidad para la puesta en marcha de la empresa se llegó a la conclusión que la adquisición de una mini van nueva para distribución de encargos a domicilio sería muy útil; así que se tomó la decisión de comprar una minivan con las siguientes características: Camioneta Great Wall 2011, Furgon Thermo King a 5°C, Diessel Turbo 2800, Capacidad 1 Tonelada. Este activo también será útil para utilizarlo como publicidad sobre ruedas. ALMACENAMIENTO El área donde se elaborarán nuestros productos aparte de los refrigeradores, deberá mantener una humedad inferior a 60% si es mayor se perderá el brillo del chocolate y una capa blanca lo cubrirá que aunque no afecta el sabor influye directamente en la presentación. Adicionalmente la temperatura será de 18 °C para la elaboración del chocolate light artesanal. Finalmente cuando se deba almacenar se mantendrán el un espacio a temperatura ambiente, bien ventilado y alejado de olores fuertes pues la manteca podrá absorber esos olores. DESPACHO En cuanto al despacho de los productos se tendrán en cuenta las respectivas normas de higiene por parte de los vendedores, y demás operarios, con el fin de entregar los



productos al cliente en excelente condición. Asimismo, se tendrán en cuenta ciertos aspectos como no tomar los productos directamente con las manos, sino con guantes especiales y serán servidos directamente según las especificaciones del pedido, sea para consumo inmediato o para domicilio. Además de contar con normas éticas de buena atención al cliente, con el fin de brindar el mejor servicio. Por otro lado, es importante resaltar que se le dará ccapacitación de los empleados para manipular los distintos implementos, bien sea para almacenar o realizar el despacho de un pedido. PROMOCIÓN ESTRATEGIA DE PUBLICIDAD El objetivo de cada uno de los ejes de la estrategia de publicidad tiene como objetivo dar a conocer nuestros productos y la empresa como tal, para penetrar en el mercado e ir escalando poco a poco. Lo que se busca es que el público objetivo indague sobre la chocolatería y así generar posibles clientes potenciales, simplemente la intención final se resume en dejar al público objetivo con la curiosidad sobre los productos de nuestra chocolatería. SLOGAN DE LA MARCA



POSTAL INSTITUCIONAL: Uno de los elementos que utilizaremos desde el principio para la comunicación a los consumidores será la postal institucional, la cual será diseñada con el fin de proyectar nuestra imagen. De esta forma, se ha colocará el logo en la parte de adelante y el slogan de la marca en la parte de atrás, junto con la información principal de nuestra tienda, para que los interesados la conserven y puedan acudir a nuestro local, llamarnos o visitar la página web en el momento que deseen disfrutar de nuestros productos. El tamaño de estas postales será de 6.5 x 4.5 pulgadas. PAUTAS PUBLICITARIAS IMPRESAS Se harán pautas publicitarias cortas en revistas y periódicos de circulación de interés para nuestros clientes potenciales. En este contexto, se dedicará $3.000 en pautas publicitarias para un tiempo activo de un año en periódicos PAUTAS PUBLICITARIAS EN INTERNET También en Internet, se harán pautas publicitarias para los portales de medios de comunicación de alto tráfico de usuarios. El tipo de formato de la pauta elegida para la presente estrategia es un formato de alto impacto, formato que se compone de una animación flash que se muestra inmediatamente se ingresa al portal, esta animación se antepone al contenido de la página, el usuario podrá ver la animación o cerrarla en cualquier momento. La animación es un link que lleva directo al portal de nuestra página web, más específicamente a la página que contiene el catálogo de productos. Por otra parte, a través de la creación de nuestra página web se mantendrá una actualización con los nuevos productos y servicios, se agregara un espacio para la consulta de clientes, con el cual nuestros clientes logren tener un contacto directo con la empresa a través de este medio de comunicación.



PROMOCIONES Nuestras promociones por tanto, no se fundamentarán en la realización de descuentos sino en facilitar que los clientes potenciales prueben la calidad de nuestros productos de forma fácil y gratuita. A tal efecto hemos diseñado una "prueba gratuita" de muy bajo costo interno y alto nivel de efectividad para el cliente: se trata de una demostración de los diversos productos de la empresa, que se le dará a los clientes por la compra de los productos. Aunque en ciertas ocasiones se ofrecerán descuentos por medio de cupones, especialmente para las temporadas especiales. Las acciones promocionales que se llevarán a cabo tendrán distintos objetivos específicos: - Lograr una rápida penetración en el mercado. - Lograr retención y fidelización de los clientes más rentables. La mejor promoción es por recomendación. Un cliente satisfecho lo recomendará con tres más, pero un cliente insatisfecho se lo contará al menos a nueve conocidos. Por eso, es de vital importancia para nosotros hacer que el cliente se sienta satisfecho tanto con el producto como con el servicio de nuestra empresa.



EXHIBICIONES Inicialmente se buscará participar en ferias gastronómicas, como la que se realiza en la fexpocruz, con el fin de dar a conocer nuestros productos a un público mucho más amplio y así lograr captar un mayor número de clientes.



La idea es poder participar en este tipo de eventos, ya que son un mecanismo para proyectar la empresa, al mismo tiempo que se tiene la posibilidad conocer y vivir una completa experiencia gastronómica. De igual forma, se entregará a los clientes diferentes degustaciones con el objetivo de posicionar la marca, y dar a conocer la variedad e innovación de los chocolates producidos. ESTRATEGIA DE VENTAS VENTA DIRECTA: La estrategia en la venta directamente en el local es transmitir un ambiente cálido a los clientes, brindado la mejor atención y servicio, de tal forma que el cliente se sienta completamente cómodo a la hora de hacer la compra. Esta estrategia se basará en la capacitación del personal con el fin de inculcar ciertas reglas básicas y normas éticas relacionadas con el servicio al cliente. De hecho, los mismos propietarios estarán eventualmente atendiendo a los clientes, para brindar un compromiso en la satisfacción de los productos elaborados. VENTAS ONLINE: La estrategia es potencializar la página de nuestra chocolatería para mejorar la experiencia del navegante y permitiendo la venta a través de la página. - Catálogo en Línea de los Productos. - Comunicación de Campañas y Novedades. - Centro de Servicio al Cliente. - Lista de Deseos para los Clientes. - Información Nutricional sobre los Productos. - Recetas en Línea. Adicionalmente, como apoyo a esta estrategia se generará un espacio de comunidad, en las redes sociales, entre los clientes de la chocolatería para que interactúen entre ellos alrededor del contenido que la tienda les ofrece y las preguntas que puedan tener con respecto a la chocolatería: (Productos, Horarios, Medios de Pago, Novedades, Puntos de Venta). FACEBOOK: El rol principal será generar una comunidad alrededor de los diferentes temas que la chocolatería proponga, buscando obtener comentarios, opiniones y actividad social como tal. Será un canal de información alterno a los medios existentes para informar a las personas sobre los productos de la chocolatería y al mismo tiempo resolver preguntas con un monitoreo contante del fan page.



Cada una de las formas de la estrategia de ventas se basará en la búsqueda de nuevos clientes y la satisfacción de los actuales.



PLAN DE VENTAS VENTAS PROYECTADAS



CICLO DE VIDA DDEL PRODUCTO



El ciclo de vida de nuestro producto innovador se encuentra en la primera etapa de vida que es la etapa de introducción del producto al mercado.



PARTICIPACION EN EL MERCADO CAPACIDAD DE PRODUCCION La capacidad de producción se determina a través de los factores como tiempo unidad, recursos que será utilizados en la transformación de materiales u objetos en un periodo de tiempo determinado teniendo en cuanto la demanda del mercado la suficiencia y la disponibilidad de los recursos físicos e intangible de la empresa En el caso de la empresa Choco Light contamos con las maquinarias y recursos necesarios para la transformación de cacao en el producto final que es el chocolate light , además de contar con el personal calificado para la elaboración de nuestro producto.



5. ADMINISTRACION Y OPERACIONES ORGANIGRAMA DE LA EMPRESA



ORGANIGRAMA DE LA EMPRESA El capital más importante del negocio será su gente. Es importante identificar en cada uno de los empleados sus habilidades y experiencia para el beneficio de la empresa. En este contexto, la



Choco Light” contará con empleados divididos básicamente en: socios



chocolatería “



capitalistas, cocineros y vendedores. Inicialmente, se propone una estructura sencilla ya que para comenzar a funcionar la empresa se necesitarán en un principio un total de 25 personas. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL Gerente General



Asistente de Gerencia



Gerente Produccion Asistente de Producción



Gerente de Marketing



Chofer



Operario de Planta



Vendedor Minorista



Nutricionista



Vendedor Mayorista



Gerente Administrativo Contador



auxiliar RRHH



Ing. de alimentos Cada una de estas personas tendrán a su cargo diferentes funciones, esto se debe a que algunas de las funciones no requieren permanencia en el puesto por largo tiempo, lo que ayudará a la rotación del personal con relación a sus puestos de trabajo, bajo la cooperación y trabajo en equipo para ir logrando el crecimiento de la empresa. Conforme la empresa vaya creciendo, y se proyecte fuertemente en el mercado, entonces se irá ajustando esta estructura, con el fin de consolidar mejor nuestra empresa a nivel interno.



ORGANIZACIÓN FUNCIONAL A continuación se presenta las funciones generales de cada una de las líneas de dirección definidas como empresa; en un principio ciertas funciones serán conjuntas para los socios directos. AREA DE PRODUCCIÓN Conformada por un ingeniero en alimentos, nutricionista, chef chocolatero y su asistente, encargados de la elaboración de productos. - Elaboración de Productos - Distribución de Espacio - Métodos de Trabajo - Solicitud de Insumos - Limpieza de Maquinaria - Propuesta de Nuevos Productos - Ingeniería de Producción - Control de Insumos y Maquinaria AREA DE COMERCIALIZACION Conformada por el jefe de ventas, y auxiliares de ventas. Básicamente está dividida en dos funcionalidades: - Administración - Control de Calidad - Gestión Humana - Supervisión de Procesos - Finanzas del Negocio - Adquisición de Maquinaria - Adquisición de Insumos - Capacitación de Empleados - Salario a Empleados - Estrategias de Marketing - Manejo de Inventarios - Atención al Cliente AUXILIARES DE VENTA Y DISTRIBUCIÓN DE LOS PRODUCTOS A LOS CLIENTES. - Marketing y Ventas - Servicio al Cliente - Ventas Directas en el Local - Distribución de Pedidos



PERFIL DEL CARGO



CONDICIONES DE TRABAJO Nuestra concepción general como empresa es la siguiente: - El personal de ventas cobrara comisiones por sus ventas. - La empresa no prestara compensaciones de ningún otro tipo que las obligatorias por ley. - Todos los colaboradores de la empresa deben percibir un salario fijo digno en función de sus responsabilidades.



POLÍTICAS Y NORMAS Las políticas constituyen un marco de referencia para todos los integrantes de la empresa y una herramienta de gestión para todos aquellos que tienen responsabilidades de conducción, guían y trazan el camino para las acciones que se van a realizar y ayudan ante cualquier obstáculo que



pueda presentarse., contribuyendo a facilitar los procesos de comunicación y toma de decisiones, aportando a las mismas claridad y agilidad. SELECCIÓN DE RECURSOS HUMANOS La política de selección se basará en la elección de las personas que demuestren mejor nivel de calificación y competencias para desempeñarse en cada una de las funciones de la empresa. La facultad de “contratar” a un nuevo empleado recae en la Gerencia de la Empresa, quien decidirá sobre dicha contratación. La integración del nuevo personal será de forma rápida e inmediata, acorde a las necesidades en el apoyo de la gestión de la empresa. CONTRATACION DE PERSONAL La contratación se realizará de forma directa por la compañía, todos los empleados tendrán un contrato de prueba de tres meses, posteriormente se le firmará un contrato a térmico indefinido. Se tendrá en cuenta como factor fundamental en el desarrollo empresarial, que el personal seleccionado y capacitado debe tener un alto sentido de pertenencia y deben apuntar al desarrollo de actividades de una forma eficiente, por tanto, la gestión humana tiene como tarea la de proporcionar las capacidades humanas requeridas, desarrollar habilidades y aptitudes del individuo para llegar a ser los más satisfactorio posible. Es decir que el personal de la empresa se seleccionará y capacitará por competencias. HORARIO Y SITIO DE TRABAJO Nuestro equipo consultor tendrá una jornada laboral de lunes a viernes de 9:00 am a 6:30 pm, con un receso para el almuerzo, con relevo entre los demás empleados respectivamente, conforme al cronograma asignado para el desarrollo de sus funciones. Y el sitio de trabajo será directamente en el local de la chocolatería, conforme a los cargos asignados, solamente en el caso de quien se encargue de la distribución deberá desplazarse a los lugares de domicilio solicitado. REMUNERACIÓN La compañía no ofrece compensaciones complementarias, sin embargo, la proyección en tres años arroja una buena rentabilidad, cual fuera esta, los colaboradores serán compensados con una remuneración de un sueldo básico anual al término del tercer periodo. En cuanto a las horas extra, los lineamientos para el pago de estas, de ser necesarias, de la jornada habitual de trabajo, serán establecidos por acuerdo mutuo con la gerencia de la empresa, conforme al salario asignado a cada empleado. LICENCIAS Las licencias por más de dos días de trabajo consecutivos, deberán estar amparadas por un certificado médico durante el período de la enfermedad; por lo que deben comunicarse y validarse al momento de reintegro normal al trabajo. RELACIONES HUMANAS Respeto y confianza son dos condiciones previas a una buena relación profesional, además de la responsabilidad y el compromiso con la empresa. Cualquier forma de intolerancia, de acoso o de discriminación será considerada como la expresión de una falta de respeto elemental y no será tolerada. A ello se añade una comunicación abierta destinada a compartir las aptitudes de cada uno y a estimular la creatividad.



Nuestros colaboradores deben lograr un buen equilibrio entre su vida profesional y su vida privada. Por lo que se debe prescindir de demostraciones de afecto propias dentro del espacio del desarrollo del proyecto. COMUNICACIÓN Es importante que en la empresa exista una comunicación sana y muy buena entre los empleados, porque está demostrado que en una empresa donde las personas no se comunican el trabajo que realizan lo hacen tales de una manera no muy buena o simplemente se siente un silencio en la empresa que no ayuda en nada a la producción y el desempeño. En nuestra empresa trataremos de que los empleados lleven una muy buena comunicación entre ellos para que así realicen sus actividades con más armonía y se distraigan un poco con otras personas, pero sin olvidar que deben de realizar bien su trabajo, en pocas palabras la comunicación entre los empleados es esencial en la empresa. INDUCCIÓN Cuando es necesario reclutar personal se lleva a cabo una inducción de personal que consiste en integrar al personal nuevo a la empresa y mostrarle las instalaciones, sus tareas específicas y las políticas de la empresa. En el momento en que el personal es contratado en la empresa se le brinda un manual de bienvenida, que es donde comienza la inducción, informándole sobre todos las actividades de la empresa, así como su políticas internas y externas, objetivos, logros y fortalezas. CAPACITACIÓN La necesidad de capacitación surge de los rápidos cambios ambientales, el mejorar la calidad de los productos y servicios e incrementar la productividad para que la organización siga siendo competitiva es uno de los objetivos a alcanzar por las empresas. La capacitación mejora frecuentemente las cualidades de los trabajadores e incrementa su motivación, esto, a su vez, conduce a una mayor productividad y a un incremento en la rentabilidad. La capacitación del empleado consiste en un conjunto de actividades cuyo propósito es mejorar su rendimiento presente o futuro, aumentando su capacidad a través de la mejora de sus conocimientos, habilidades y actitudes. El programa de capacitación implica brindar conocimientos, que luego permitan al trabajador desarrollar su labor y sea capaz de resolver los problemas que se le presenten durante su desempeño. SISTEMA MOTIVACIONAL En la empresa una técnica de motivación consiste en reconocer sus buenos desempeños, objetivos, resultados o logros obtenidos por el empleado. Para ello recompensamos económicamente sus buenos desempeños, darles reconocimiento ante sus compañeros, por ejemplo, a través de una ceremonia en donde se den premios a los empleados que mejor desempeña su trabajo en un periodo de menor tiempo. La motivación más común que se utiliza en la empresa son los incentivos que vienen siendo: aumento de salarios por méritos, gratificación por actuación individual. Cuando un empleado se siente seguro con la empresa es más eficiente y por lo tanto tiende a desempeñarse más en sus actividades realizadas como la fabricación de chocolate o cualesquiera que sean sus encomiendas.



MECANISMOS DE CONTROL Los mecanismos de control son fundamentales para la correcta administración de una empresa, permitiendo prevenir o corregir elementos o actuaciones negativos, que pudieran ocasionar el incumplimiento de los objetivos marcados. Controles Preventivos Los controles preventivos deben fundamentarse en la formación continua del los diferentes elementos humanos de la empresa, de este modo, se realizarán de forma periódica capacitaciones individuales y colectivas, con el objetivo de aumentar el sentido de pertenencia y eficiencia del grupo humano de la organización empresarial proyectada. De este modo, los controles correctivos son:



Controles Correctivos Si un empleado o grupo de empleados no cumpliera los objetivos o directrices de la compañía, se adoptarían los siguientes controles correctivos:  Entrevista personal con el gerente para determinar las fallas y ofrecer soluciones bajo la retroalimentación.  Realizar acompañamientos (especialmente para el departamento de ventas).  Realizar actividades de motivación y resocialización.  Despido de la persona contratada, cuando se hayan agotado los demás medio preventivos y correctivos. Tanto para los controles correctivos como preventivos la empresa dispondrá de una serie de indicadores, con el fin de determinar objetivamente el cumplimiento de las metas. SISTEMA DE SEGURIDAD La empresa también cuenta con un sistema de seguridad el cual consiste en un equipo de alarmas que estarán colocadas en todas las áreas interiores del local, capaces de detectar el humo o fuego en caso de incendio se activan los aspersores de agua. SISTEMA DE CALIDAD La empresa busca llevar un control, por lo que contará con un procesos de control de calidad, con el fin de elaborar productos de la más alta calidad, garantizar su seguridad alimenticia; y proporcionar a sus clientes un servicio que cumpla con sus requerimientos y expectativas buscar el desarrollo de su personal en un ambiente sano y seguro, basándonos en la mejora continua. Las políticas son reglas que se establecen para dirigir funciones y asegurar que estas se desempeñen de acuerdo con los objetivos deseados. Estas políticas de recurso humano permiten a los diferentes empleados realizar un trabajo más eficiente y eficaz para cumplir dichos objetivos trazados. Cada una de estas políticas está bajo los pilares



PRODUCCION Y OPERACIONES DESCRIPCION DEL PROCESO



ACTIVIDADES Y TAREAS 1.



2.



Tostado de granos de cacao Se consigue por este medio esterilizarlo y hacer que sea más fácil partirlos. Dispón los granos en una sola capa sobre una bandeja para hornear. Comenzar tostándolos durante 18 minutos en un horno precalentado a 120° C. Estarán listos cuando se comiencen a partir y empiecen a tener el típico sabor del chocolate La temperatura y duración de este proceso dependerá de cuántos granos estés tostando, pero prueba con entre 5 y 35 minutos a temperaturas entre 120°C y 160°C.



RECURSOS FIJOS/VARIABLES



Bandeja para Hornear Horno Operario Granos de chocolate Garrafa



Aventar los granos de cacao para deshacerse de la cascara Revuelve delicadamente con tus manos o una cuchara el Operario recipiente donde los hayas colocado y con la ayuda de un secador de cabello dirige la corriente de aire hacia ellos. Secador de cabello Recipiente



4.



5.



Máquina MOD Materia Prima Herramienta



Partir los granos Una vez tostados, los granos deben ser partidos en pequeños trozos y aventados, durante lo cual perderán la Operario cáscara. Utiliza un molinillo para conseguir este resultado más Molinillo de granos rápidamente.



3.



Herramienta



Moler los granos de cacao Introduce los trozos de cacao en la moledora de a manojos para evitar que el mecanismo de la máquina se trabe. El licor de cacao saldrá por la rejilla mezclado con Operario las cáscaras restantes. Vuelve a pasar esta mezcla otra vez por la máquina hasta que las cáscaras queden en el camino. Picadora eléctrica



Pesar los granos ya molidos Vuelve a pesar el licor de cacao utilizando una balanza de cocina. Utilizarás esta medida para determinar cuánto utilizarás de los otros ingredientes. Manteca de cacao: hasta un 20% de lo que tienes de licor de cacao Azúcar: entre un 15-20% (para chocolate semiamargo) hasta 75-80% (para chocolate con leche muy dulce) de lo que tienes de licor de cacao. Leche en polvo descremada: la misma cantidad que tienes de licor de cacao o apenas un poco menos
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Leche en polvo descremada Materia Prima Operario



MOD



6.
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Conchea y refina el chocolate Derrite el chocolate y la manteca de cacao en el horno a aproximadamente 50° C. Agrega luego leche en polvo descremada, azúcar y lecitina. Vierte la mezcla en el molinillo, utilizando un secador de cabello cada 2-3 minutos para mantener el chocolate derretido durante la primera hora (hasta que la fricción producida por el molinillo consiga mantener al chocolate líquido sin necesidad de incorporar calor) Continúa refinando durante por lo menos 10 horas y no más de 36 hasta que el chocolate tenga un sabor suave y balanceado, pero ten cuidado de no sobre refinarlo o se volverá pegajoso.



Templa el chocolate Cuando el chocolate está derretido a una temperatura de entre 45°C y 50°C, pásalo a un recipiente seco y frío y revuelve hasta que la temperatura del chocolate desciende a unos 38°C. Utiliza un termómetro de golosinas para medir la temperatura. El chocolate dentro del recipiente debe permanecer a una misma temperatura mientras trabajas con chocolate fuera. Vierte 1/3 de lo que tienes dentro del bol sobre una superficie firme y sin poros. Esparce el chocolate con una espátula y luego vuelve a juntarlo. Repite esto hasta que el chocolate alcanza unos 30°C, lo que debería ocurrir dentro de los primeros 10-15 minutos. Al alcanzar esa temperatura, el chocolate debería ser una masa espesa y pegajosa. Agrega un poco del chocolate que conservas caliente (38°C) dentro del recipiente para poder manipular el chocolate nuevamente. Con cuidado vuelve a esparcir el chocolate. Vuelve a poner este chocolate dentro del recipiente con el chocolate caliente. Revuelve suavemente e intenta no hacer burbujas. Chequea la temperatura del chocolate. Lo ideal es en torno de los 32°C y nunca por sobre los 33°C. Si alcanzara una temperatura superior podría ser necesario templar el chocolate nuevamente.



Pasar al molde Cuando todo el chocolate ha sido pasado a los moldes, puedes llevarlos al freezer, al refrigerador o dejarlos a temperatura ambiente.
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9.



Retira el chocolate de los moldes una vez que se ha endurecido El chocolate desmoldado debe verse brillante y partirse fácilmente.



10. Empaquetar El operario tomará las tabletas de chocolate y las envolverá en papel estañado y despues el envoltorio. 11. Almacenar El producto ya envuelto se meterá en cajas que despues se llevaran al silo y se lo pondrá en los estantes



12. Distribución Las Cajas se transportaran a los puntos de venta.
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Silo (m2) Operario Estantes Cajas



Edificaciones MOD Muebles GIF



Camioneta Chofer



Vehículo Personal



Flujograma Simbología:



Demora ACTIVIDADES Tostado de granos de cacao 2. Partir los granos Aventar los granos de 3. cacao para deshacerse de la cascara Moler los granos de 4. cacao Pesar los granos ya 5. molidos Conchea y refina el 6. chocolate 7. Templa el chocolate 8. Pasar al molde Retira el chocolate de 9. los moldes una vez que se ha endurecido 10. Empaquetar 11. Almacenar 12. Distribución 1.



Operación Almacenamiento Control



Transporte



6. PLAN FINANCIERO



CAPITAL DE INVERSIONES (En dólares Americanos) ITEM A



B



C



D



E F



DESCRIPCION EDIFICACIONES Terreno (m2) Silo (m2) Edificaciones (m2) MAQUINARIAS Horno Molinillo de granos Picadora eléctrica Balanza Molinillo Spectra 10 Melanger Máquina de templar



EQUIPOS Computación Computadoras Equipos de frio Frezer Secador de cabello MUEBLES Y ENSERES Escritorios Sillas/sillones Estantes Mesas VEHICULOS Mini van HERRAMIENTAS Bandeja para Hornear Garrafa Recipiente Térmometro Espatula Paleta Molde



TOTAL CAPITAL DE INVERSION



Cantidad



costo/unit.



110 30 70



90 200 200



1 1 1 1 1 1



1000 700 500 500 500 350



9



700



2 2



500 30



11 33 6 7



150 60 150 200



1



17000



40 3 2 1 12 12 40



40 30 15 15 6 6 5



Valor 23.900 9.900 6.000 14.000 3.550 1.000 700 500 500 500 350



7.360 6.300 6.300 1.060 1.000 60 5.930 1.650 1.980 900 1.400 17.000 17.000 2.079 1.600 90 30 15 72 72 200 59.819



CAPITAL DE TRABAJO A B C D E



Materia Prima Salarios Gastos Administrativos Gastos de comercialización Otros gastos



57.240 121.479 14.760 118.445



TOTAL CAPITAL DE TRABAJO (Por 1 año)



311.924



GASTOS DE ORGANIZACIÓN Estudios de investigación Puesta en marcha de la emp. Sistema contable Total Gastos de Organización TOTAL DE INVERSIONES



CAPITAL DE INVERSIONES -INSTALACION -MAQUINARIAS -VEHICULOS -OTROS ACTIVOS CAPITAL DE OPERACIONES INGRESOS DE VENTA GASTOS -ADMINISTRATIVOS -COMERCIALIZACION -PRODUCCION COSTOS FIJOS Y VARIABLES ESTADO PERDIDSA Y GANANCIAS PTO DE EQUILIBRIO DETERMINAR EL TTIR Y VAN



3.000 2.000 1.000 6.000 377.743



PLAN DE IMPLEMENTACION CRONOGRAMA DE TIEMPOS Y RECURSOS -INVESTIGACION DE MERCADO -DISEÑO DEL PLAN DE NEGOCIO -PUESTA EN MARCHA -CONTRATACION DE PERSONAL -PLANIFICAION DE LLA IMVERSION -PLANIF DE LA SVENTAS - OTRAS ACTIVIDADES



PPLAN DE CONTINGENCIA ESCENARIOS RESPUESTAS A DIFERENTES ESCENARIOS Riesgos del mercado Riesgos propio del negocio Acciones de la competencia PLAN B Factibilidad de salida ante obstáculos insalvables Posibilidad de conversión del negocio Liquidación
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