Universidad Laica
VICENTE ROCAFUERTE
ae Gua!agull

—
o
\/&

UNIVERSIDAD LAICA VICENTE ROCAFUERTE DE
GUAYAQUIL

FACULTAD DE ADMINISTRACION

CARRERA DE INGENIERIA COMERCIAL

PROYECTO DE INVESTIGACION

PREVIO A LA OBTENCION DEL TiTULO DE INGENIERO COMERCIAL

TEMA

"PROPUESTA PARA LA CREACION DE UNA MICROEMPRESA DEDICADA A
LA PRODUCCION DE UNA BEBIDA NUTRITIVA Y ENERGIZANTE A BASE DE
QUINUA EN LA CIUDAD DE GUAYAQUIL, PERIODO 2015-2016."

TUTOR
MAE. SOLANGE RESABALA VALENCIA
AUTOR

TENEGUSNAY PLUA LUIS GERARDO

Guayaquil, 2016



Drduidenca . Plan Nacional 3
de la Repiublica -
del Ecuador W s * —SENESCYT

. ) Secretaria Naconal de Educacion Supenor, Cencla,
Tocncionla 6 Innovackin

|

REPOSITARIO NACIONAL EN CIENCIA Y TECNOLOGIA

FICHA DE REGISTRO de tesis

TITULO Y SUBTITULO:

"PROPUETA PARA LA CREACION DE UNA MICROEMPRESA DEDICADA A LA
PRODUCCION DE UNA BEBIDA NUTRITIVA'Y ENERGIZANTE A BASE DE QUINUA EN
LA CIUDAD DE GUAYAQUIL, PERIODO 2015-2016

AUTOR/ES: REVISORES:
LUIS GERARDO TENEGUSNAY PLUA MAE. SOLANGE RESABALA VALENCIA
INSTITUCION: FACULTAD:
UNIVERSIDAD LAICA VICENTE ADMINISTRACION
ROCAFUERTE DE GUAYAQUIL
CARRERA:
INGENIERIA COMERCIAL
FECHA DE PUBLICACION: N. DE PAGS:
196

AREAS TEMATICAS:

PALABRAS CLAVE:

Mercado, Creacion de empleo, Innovacion, Enfermedad nutricional, Nutricion, Bebida.

RESUMEN:

El objetivo del presente trabajo, es realizar un estudio de factibilidad que permita la creacion de una
microempresa dedicada a la produccién de una bebida nutritiva y energizante a base de quinua en la
ciudad de guayaquil, este proyecto desea fomentar una alimentacion nutritiva la cual ayudara a los
ecuatorianos obtener un estado de salud deseable, como es de conocimiento debido a una mala
alimentacion y la poca actividad fisica en las personas, desencadena en el desarrollo de enfermedades
crénicas con el transcurrir del tiempo.

La empresa Quinua Health se dedicara a la produccion de una bebida elaborada a base de quinua
cumpliendo con los estandares requeridos por los organismos de control gubernamentales.

Quinua Health brindara como microempresa un producto con componentes naturales y de excelente

calidad, el proyecto obtuvo resultados financieros positivos, la cual ayudara a dirigirnos con un




enfoque idoneo, en nuestras estimaciones y asi lograr expandir nuestro mercado a nivel nacional con

responsabilidad social y ambiental.

El plan de negocios presentado a continuacion, incentivard a la produccion nacional de quinua en el

pais, ayudara al progreso de agricultura, desarrollara empleo, acogiéndose al cambio de la matriz

productiva, fomentara el gozar de buena salud en las personas.
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INTRODUCCION

El propdsito de este trabajo, es realizar un estudio de factibilidad que permita la creacion
de una microempresa dedicada a la produccién de una bebida nutritiva y energizante a
base de quinua en la ciudad de guayaquil, este proyecto desea fomentar una alimentacién
nutritiva la cual ayudara a los ecuatorianos obtener un estado de salud deseable, como es
de conocimiento debido a una mala alimentacion y la poca actividad fisica en las
personas, desencadena en el desarrollo de enfermedades cronicas con el transcurrir del

tiempo.

La Quinua contiene altos valores nutritivos, aportando proteinas para el desarrollo de

energias dentro de una actividad diaria, y es de poco conocimiento en las personas.

La empresa Quinua Health se dedicara a la produccion de una bebida elaborada a base de
quinua cumpliendo con los estandares requeridos por los organismos de control

gubernamentales.

Quinua Health brindara como microempresa un producto con componentes naturales y de
excelente calidad, el proyecto obtuvo resultados financieros positivos, la cual ayudara a
dirigirnos con un enfoque idoneo, en nuestras estimaciones y asi lograr expandir nuestro

mercado a nivel nacional con responsabilidad social y ambiental.

El plan de negocios presentado a continuacion, incentivara a la produccion nacional de
quinua en el pais, ayudara al progreso de agricultura, desarrollard empleo, acogiéndose al

cambio de la matriz productiva, fomentara el gozar de buena salud en las personas.

A continuacion se describe la estructura del trabajo en 4 capitulos.



Primer Capitulo: Describe de manera general el problema que existe en la sociedad
ecuatoriana la cual motiva al desarrollo de una alternativa de alimentacion que fomente
cultura nutritiva, se desarrolla la justificacion de la investigacion, objetivo general y los
objetivos especificos que se plantean para el desarrollo del trabajo de titulacion,

incluyendo el alcance y delimitacion del mismo.

Segundo Capitulo: Se desarrolla los antecedentes de la investigacion, aportando con
informacion para la estructura del marco teorico, citando varias definiciones de
diferentes autores investigados, las cuales brindan soporte al trabajo de titulacion.
Analizando el sector de la microempresa, ciclo de vida del producto, marketing,
estructura organizacional, financiamiento, relacionados para el desarrollo de la
microempresa, desarrollando marco conceptual referentes a los conceptos con el plan de
negocios de Quinua Health, cumpliendo con el marco legal, las cuales brindara
informacion sobre las bases legales que beneficiaran, incentivaran o limitaran a quinua

Health.

Tercer Capitulo: se definen los diferentes métodos, técnicas, instrumentos que se
utilizaron para la recopilacion informacion, el analisis de los mismos para el desarrollo
de la investigacion, Tipo de investigacion explorativo — descriptivo, técnicas que se

aplicaron fueron la entrevista y Sesion de grupo.

Cuarto Capitulo: Describe la propuesta del plan de negocios, beneficios, estructura de la
microempresa, fuentes de financiamiento, andlisis de los indicadores como lo es VAN,

TIR, periodo de recuperacion de la inversion.

Al término del plan de negocios de Quinua Health se citan las debidas conclusiones y
recomendaciones, referencias bibliograficas y anexos que fueron recabados para el

trabajo de investigacion.



CAPITULO I

1. DISENO DE LA INVESTIGACION.

1.1. Tema
Propuesta para la creacion de una microempresa dedicada a la produccion de una bebida
nutritiva y energizante a base de quinua en la ciudad de Guayaquil durante el periodo

2015-2016.

1.2. Planteamiento del problema:

La nutricion es uno de los pilares de la salud y el desarrollo. En personas de todas las
edades una nutricion mejor permite reforzar el sistema inmunitario, contraer menos
enfermedades y gozar de una salud més robusta. (...) A consecuencia del alza de los
precios de los alimentos y el descenso de la productividad agricola, la seguridad
alimentaria en el mundo esta cada vez mas amenazada, lo que podria llevar a un aumento
de la desnutricién. Por lo contrario, algunas poblaciones se enfrentan a un notable

aumento de la obesidad.

Una existencia de comidas poco saludables e inactividad aumenta con el tiempo los
riesgos para la salud y contribuye a que surjan enfermedades cardiovasculares, cancer,
diabetes y otros problemas: Las personas de mas de 60 afios de edad pasaran de los 700
millones actuales a 1,000 millones al 2,020. La salud nutricional en edades avanzadas
serd un factor decisivo en la situacion sanitaria mundial. (Organizacion Mundial de la

Salud, 2012)

En relacion a la crisis de alimentacion se puede afirmar que para cientos de millones de
personas en situacion de pobreza, el gasto de alimentacién supone mas del 75% de sus

ingresos y a menudo se ven en la obligacion de ayunar. La inflacion en los precios de los



alimentos esta haciendo correr el riesgo de tirar por tierra los grandes hitos histéricos contra
la pobreza y la desnutricion que se estaban consiguiendo en las uUltimas décadas. Las
Naciones Unidas advertian sobre una gran decadencia, basada en que cien millones de
personas podrian caer en la pobreza a causas de esta alza en los precios si no se tomaban

medidas fuertes de manera inmediata.

En el Ecuador existen mas de 800.000 personas diabéticas de las cuales solo el 20%
de estas recibe tratamiento adecuado, sin embargo esta es solo es una pequefia muestra
de lo que una mala alimentacion puede ocasionar, por lo que es importante buscar una
alternativa que se ajuste a la complicada rutina del ecuatoriano, en especial los que

habitan en grandes ciudades. (EI Comercio , 2011, p.1)

Actualmente el ritmo de vida asfixiante y acelerado de las grandes ciudades se encuentra
generando un gran problema en el aspecto de alimentacidn, debido a que la mayoria de
personas por una vida que demanda tiempo Yy responsabilidad, se le es complicado preparar
alimentos ricos en proteinas y en vitaminas, como resultado de no llevar una buena
alimentacion se derivan en problemas de salud cronicas una de ellas como la diabetes, para la

cual no existe cura definitiva.

Segun el blog spot quinua ecuador, la quinua es rica en valores nutritivos contiene un sin
nimero de nutrientes como calcio, hierro, magnesio, fosforo potasio y aminoacidos
esenciales como la lisina, histidina y arginina, conocido como grano de oro debido que aporta
con proteinas y grasas, aunque éstas Ultimas son en su mayoria insaturadas, destacandose la

presencia de acidos omega 6 y omega 3 ademas que contiene menor cantidad de hidratos.

Mediante esta informacion es factible desarrollar un proceso de elaboracién tecnificado y

adecuado de este cereal y se pueda obtener un producto de facil digestion y absorcion.



El presente trabajo de titulacion se enfoca en la creacion de una empresa productora de una
bebida nutritiva a base de quinua, brindandoles a los posibles clientes un producto diferente;
nutritivo, con calidad nutricional, la misma que ayudara a complementar la falta de vitaminas
esenciales como lo es vitaminas del complejo B, vitamina C y E, potasio, fosforo para

mantener activa a una persona diariamente y a su vez contribuyendo con su salud.

1.3. Formulacién del problema.
¢Qué se requiere para desarrollar una microempresa dedicada a la elaboracion de una bebida
energetica y nutritiva en base a la quinua, que permita a los consumidores adquirir un estado

de salud deseable?

1.4. Sistematizacion del problema.

¢Cual sera el mercado objetivo donde se encuentre el producto?

¢Cual seria la herramienta administrativa que permita determinar el tamafio y localizacion de

la empresa?

¢Cuales serén los requerimientos para determinar la estructura organizacional de la empresa?

¢ Qué efectos econdmicos obtendria la empresa con la produccién de este producto?

1.5. Objetivos de la investigacion

1.5.1. Objetivo General

Realizar un estudio de Factibilidad para la creacion de una microempresa dedicada a la

produccion de una bebida nutritiva y energizante a base de quinua.



1.5.2. Objetivos especificos

Realizar un estudio de mercado, que permita determinar el grado de aceptabilidad y
niveles de demanda.

Realizar un estudio técnico que permita determinar el tamafio y localizacion de la
empresa.

Determinar la estructura juridica y organica de la empresa.

Elaborar el estudio financiero para determinar la rentabilidad del proyecto.

1.6. Delimitacion o alcance de la investigacion

Limites de contenido:

Delimitacion espacial: En la ciudad de Guayaquil

Campo: Emprendimiento e Innovacion.

Tema: Propuesta para la creacion de una microempresa dedicada a la produccion de
una bebida nutritiva y energizante a base de quinua.

Problema: ;Qué se requiere para desarrollar una microempresa dedicada a la
elaboracion de una bebida energizante y nutritiva en base a la quinua, que permita a
los consumidores adquirir un estado de salud deseable?

Delimitacion Temporal: Periodo 2016.

Enfoque del proyecto: Operativo, Financiero, Administrativo.



Imagen 1: Delimitacion espacial Guayaquil

Guayaquil

Fuente: Google Maps

1.7. Justificacién de la investigacion
El presente trabajo se plantea debido a la necesidad de establecer un precedente, dado que en
el Ecuador la mala alimentacion, el consumo de productos chatarras o de facil preparacién, y
el escaso conocimiento en ingerir productos ricos en nutrientes, son las fuentes principales
para la creacion de problemas en la salud, las cuales se derivan en enfermedades crénicas

como: la obesidad, diabetes y problemas cardiovasculares.

En base a este problema se pretende que las personas efectden un cambio en su estilo de vida,
esto se realiza como punto estratégico, con plena importancia de mantener una buena

alimentacion.



Contienen componentes alimenticios como grasas proteinas, hidratos de carbono, hierro,
cuyas propiedades generan una multiple cantidad de beneficios a quien lo consume. Dentro
de esta categoria se encuentra quinua, una semilla que es originaria del Sur de América, y que

fue cultivada hace mas de cinco mil afios por la civilizacion inca.

La quinua contiene notables propiedades, su referencia esta en que posee el porcentaje en
proteinas que contiene la soja. Ademas, es un grano muy facil de consumir ya que se lo
puede implementar en la cocina mediante diversas variantes. Contiene proteinas hasta 50%
MAs que otros granos, como se mencionaba en puntos anteriores, la organizacion mundial de
la salud considera la proteina de la quinua tan completa como la de la leche, la proteina que

contiene la quinua es casi completa.

Una caracteristica importante de la quinua, posee un alto porcentaje de proteina comparados
con otros cereales — Un 16.2% con referencia al arroz que contiene un 7.5% y con un 14%
del trigo. Su proteina es de alta calidad, contiene aminoacidos similares a la leche.
Combinado con otros cereales como la soya, la quinua mejora su valor proteico. También es

una fuente de almidon, azdcar, fibra, minerales y vitaminas.

Por esta razon es que la quinua estd ganando popularidad porque puede ayudar a proveer

proteina completa en las dietas vegetarianas o a personas que desean alternativas a la carne.



Cuadro 1: Propiedades de la Quinua en comparacién con otros alimentos

CUADRO COMPARATIVO DE LOS COMPONENTES DE LA QUINUA CON OTROS

GRANDES ALIMENTOS (KG).

COMPONENTES QUINUA TRIGO
PROTEINAS 13.00 11.43
GRASAS 6.70 2.08
FIBRAS 3.45 3.65
CENIZAS 3.06 1.46
CALCIO 0.12 0.05
FOSFORO 0.36 0.42
HIDRATOS DE 71.00 71.00
CARBONO

MAIZ

12.28

4.30

1.68

1.49

0.01

0.30

70.00

ARROZ

10.25

0.16

VEGETAL

0.60

0

0.10

78.00

AVENA

12.30

5.60

8.70

2.60

60.00

Recuperado de: http://quinuaecuador.blogspot.com/

La quinua es perfecta para los deportistas

En Chimborazo la quinua es un motor de la economia local y cada vez se cuentd mas

personas que participan en la siembra y cosecha de este cereal, codiciado en el

extranjero.

Hasta el 2012 se contabilizaban en la zona central de la Sierra Ecuatoriana 1,484

productores de quinua; Actualmente existen 2,366 productores, mientras que a escala

nacional se cuentan cerca de 6,000, segun las fundaciones Coprobich, Escuelas

Radiofdnicas Populares del Ecuador (ERPE) y Maquita Cushunchic (MCCH).

Alli, la gente estd motivada. Las plantas alcanzaron este afio los 65 centimetros de

altos y estaran listas para la cosecha de agosto proximo. “Aprendimos como cultivar


http://quinuaecuador.blogspot.com/

Utilizando insumos orgénicos. En los mercados extranjeros prefieren la quinua sin
quimicos. Por eso nos esforzamos para obtener la certificacion organico”, segun el

agricultor Julio Cando. (EI Comercio , Negocios , 2014)

1.7.1. Zonas de produccion
Centros de produccion de quinua estan determinados en area de seis provincias por su

importante frecuencia y superficies en el cultivo son:
e Chimborazo, Imbabura, Cotopaxi
Con menor cuantificacion
e Tungurahua, Pichincha, Carchi,

Mientras que en Cafar y Azuay el cultivo a desaparecido, Se estima en la actualidad la

superficie de cultivo a nivel general es apenas 900 a 1000 hectareas.

Imagen 2: Datos de produccion (Afio 2012)

ZONA DE CULTIVO: Sierra ecustoriana \

ALTITUD: 2000 a 3400 m

CLIMA: Uuvis: 500 a 800 mm de precipitacién en el cidlo. |
TEMPERATURA: 7aimC
SUELO: Franco, franco srenaso, negro andino, con buen drensje
CICLO DE CULTIVO: De 150 a 170 dias
ROTACION DE CULTIVOS: Se recomienda rotsr con papa, srvejs. haba, chocho, trigo, cebada. maiz, fréjol
SIEMBRA ép-oca' Noviembre a febrero con suficiente humedad a la siembra
CANTIDAD: 12 a 16 kg por hectéres

SISTEMA DE SIEMBRA:

MANUAL: Distancia entre surcos: 80 cm
A chorro continuo o por golpes cada 20 cm.
CON MAQUINA: Distancia entre surcos: 40 o 60 cm

Distribucion: chorro continuo

Cantidad de semilla/ha: 12 kg

CONTROL DE MALEZAS:
MANUAL: Una deshierba
QUIMICO: Se recomienda usar Afalén

INDUSTRIALIZACION

e puede transformar en grano periado, harina, hojuela, y en mezclas con harina de trigo para fideos, pan, galletas

Recuperado de: http://quinuaecuador.blogspot.com
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Ademas se lograra empezar en un mercado objetivo novedoso, dicho a que este producto

como lo es la quinua es de poco conocimiento a nivel social.

Asi mismo es de conocimiento que en el pais el 24% de nifios(as), segun encuesta
(Condiciones de vida 2014). Menores de 5 afios padecen de desnutricion crénica, por esta
razon este tipo de bebida contribuira en la salud de los nifios(as), adolescentes, adultos

debido a los nutrientes y proteinas que posee.

Mediante esta propuesta ayudaremos a que un producto nacional como la quinua pueda ser
conocida en el segmento de mercado en el que se trabaja, y que a largo plazo esta empresa

pueda posesionarse en el sector de bebidas nutritivas y energizantes.

Imagen 3: Principales productores de Quinua a nivel
mundial (Afo 2012)

I PRODUCCION (USS$ 1.000) PRODUCCION (T)
1 - 45000
s 41.182
$ 40.000 38.257 L 40000
$ 35000 5000
$ 30000 30.000
$26.075 f
Jyr= $ 24075 "
$ 25000 —«H - 25.000
$ 20000 ! I 20000
$ 15000 - 15000 f
$ 10000 10.000
$ S.000 - 5000
$502 816
0 0
Peru Bolivia (Estado Ecuador
Plurinacional de)

Fuente: Asociacion Latinoamericana de Integracion (ALADI), Organizacion de las Naciones
Unidas para la Alimentacion y la Agricultura (FAO)
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1.8. Operacionalizacion de las variables

VARIABLES INDICADORES

Localizacién de la empresa

Creacion de

VARIABLES

Empresa

Financiamiento

INDEPENDIENTES

Socializacion del producto en el

mercado meta.

Produccion de

bebida nutritiva | Condiciones de la demanda

VARIABLES
DEPENDIENTE

y energética

Unidades producidas.

Fuente: Datos de la investigacion

Elaborado por: Luis Tenegusiiay
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INSTRUMENTO PARA MEDIRLOS

Ubicacion estratégica, optimizar
tiempos de entrega  registro
mediantes itinerarios, minimizar
costos en el transporte, en tiempos
de recepcion de materia prima,
entrega del producto terminado, etc.
Aplicacion del VAN o TIR,

resultados positivos.

Mediante la web a través del
nimero de visitas a la pagina, por

redes sociales.

Aplicacion Mystery shopper (cliente

misterioso), encuesta al tipo de

cliente, Proveedores (Cotizaciones).

Presupuesto proyectado de Ventas.



1.9. HIPOTESIS
¢Se podra crear una microempresa dedicada a una bebida nutritiva y energizante a base de

quinua, tomando en cuenta la tendencia del mercado hacia una vida saludable?

13



CAPITULO II
2. MARCO TEORICO
2.1. Estado del Arte
2.1.1. Antecedentes
La avena en el Ecuador lidera el mercado como un cereal tradicional; elegida por las amas de

casa como base para la elaboracion de coladas.

Dicho mercado se basa en la frase: “las abuelitas recomiendan tomar avena”

Una de las empresas pioneras en la elaboracion de productos a base de avena fue Nestlé con
su producto “Avena con frutas”, satisfaciendo a los consumidores desde el 2002, tres afios en
adelante se involucran grandes marcas como lo es Avena Alpina, Toni, Lacteos San Antonio

con su producto Nutri Avena.

Estas bebidas han sido de gran aceptacion en nifios y jovenes debido a su alto valor

nutricional revelan los fabricantes.

Toni con su producto “Toni Avena Casera” actualmente al "9 septiembre del 2007 tiene cerca
del 30% de participaciéon en el mercado con su linea tradicional de distribucién lo son en
tiendas, una de las estrategias es abarcar 10% con el producto en el siguiente afio y cubrir
mercado en lo que es autoservicios. Como indica Fabidn Armendéariz, consumer marketing
Manager DPA de Nestlé, desde que "Nestlé avena™ se encuentra en el mercado se mantiene en

liderazgo con crecimientos anuales que superan los dos digitos.

La comercializacion de productos como “Avena Alpina“ crecieron en ventas de manera
general en todos los canales de entrega: 39% en micro mercados, 30% en el canal tradicional,

24% en supermercados y 22% en distribuidores. Con estos datos referentes se visualiza la

14



oportunidad de introducir dentro de un mercado novedoso, una bebida nutritiva y energizante

a base de quinua que en gastronomia es tan versatil como la avena.

En nuestro pais la Quinua se cultiva mas en la sierra, debido a esto los habitantes las han
consumido en sopas, cremas, coladas, pero en la costa poco lo han hecho por no ser tan
popular. Ahora que se esta industrializando, se le estd dando la debida importancia,

mayormente para mejorar el estado de salud de los ecuatorianos.

La nutridloga Margarita salcedo, menciona que la industria alimentaria elabora cereales a los
que le agregan quinua. Se combinan con granola o con hojuelas y trocitos de pifia
deshidratada, cuyo sabor es agradable, incluso se recomienda que los nifios lo consuman a

partir de los 9 meses de edad en forma de papillas con cereal o con yogurt o leche.

Una empresa que intenta diversificar mas en los elaborados de quinua es Propakna, conocido
a la quinua como “grano de oro” se ha enfocado en desarrollar un valor agregado para llegar a

mercados pocos explotados.

Esta empresa elabora pre mezclas para preparar muffins (panquecitos) y brownies
(pastelitos). La particularidad es que la base es de harina de quinua y no contiene gluten, una

proteina que proviene del trigo.

Localmente se encuentra en la colocacion de su produccion al granel en pastelerias, hoteles y
restaurantes. Y se encuentra en la gestion de iniciar negocios con empresas extranjeras para

exportar las presentaciones en cajas, que son gourmet.

En la ciudad de macachi, perteneciente al cantén Mejia, Provincia del Pichincha, esta firma
ha desarrollado 8 productos, en dos lineas de negocios que usan materias primas locales

como bananas, mangos y frutos deshidratados
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Ana Quirola, gerente de Propakna, refiere que hay posibilidades de crecimiento para estos
productos no solo en el pais, sino en el exterior. "De lo que hemos sondeado en el mercado

hay un potencial alto”

En el Ecuador enfocandonos en la ciudad de Guayaquil, la falta de conocimiento y de

preparacion del cereal como es la Quinua, deja abierto un mercado importante y novedoso.

El gran valor de la quinua esta en la calidad de su proteina, esto debido a que contiene todos
los aminoacidos esenciales como la lisina (que no se encuentra en los cereales y mejora la

funcién inmunitaria).

La produccién de una bebida nutritiva y energizante a base de quinua, como una bebida
saludable diferentes a todos los refrescos que contienen grandes cantidades de azucares

colorantes y saborizantes.

Cuadro 2: Consecuencia en la mala nutricién entre la poblacion de 20 a 60 afios
y de 60 afios en adelante en el Ecuador.

Muestra Poblacion g4 g9

63,0%
5°558.185
62,0%
61,0%
60,0%
59,0% :
57 0% | —
Nivel Adultos
Nacional 20 > | mayores = 60
60 anos anos
] Prevalencia de
sobrepeso y obesidad
pesoy 62,8% 59%
en la poblacion adulta
de 20 a menos 60 afios

Fuente: ENSANUT-ECU. 2011-2013. MSP. INEC.

Elaborado: Luis Tenegusfiay
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2.2. Marco Teorico

2.2.1. Estudio de factibilidad

El estudio de factibilidad debe conducir a la identificacion precisa del plan de negocio
a través del estudio del mercado, tamafio, localizacion, ingeniera del proyecto, disefio
del modelo administrativo adecuado para cada etapa del proyecto, estimacion del
nivel de las inversiones necesarias y su cronologia, asi como los costos de operacién y
el célculo de los ingresos, identificacion plena de fuentes de financiacion, la
regulacion de compromisos de participacion en el proyecto, aplicacion de criterios de
evaluacion financieros, econdmicos, sociales y ambientales que permitan obtener

argumentos para la decision de realizacion del proyecto (Fl6rez Uribe, 2015, p.7-8)

Lo mencionado por Flérez (2015), el desarrollo del estudio de factibilidad debe ser ejecutada
por los posibles inversionistas, debido que implica en su elaboracién altos gastos financieros

y consumo en tiempo.

Consiste en identificar de manera concisa el plan de negocio que se va utilizar a través de un
estudio de mercado, para obtener informacién idonea, desde donde se va a situar la empresa
y del proyecto que se va implementar, analisis que contiene cada etapa del proyecto, su
localizacion, ingenieria del proyecto, modelo administrativo, su estimacion, el disefio, el
nivel de inversion necesaria para cada etapa, costos de operacion, célculos de ingresos,
identificacién de manera directa sobre las fuentes de financiamiento, analisis financieros, y en
el analisis del entorno como lo es en el aspecto politico, social y ambiental, permitiendo

obtener informacion plena para la toma de decisiones de ejecutar el proyecto.
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2.2.2. Creacién de una empresa. Innovacion

Cuando nos decidimos a crear una empresa partiendo desde cero, estamos poniendo
en marcha un agente econdmico probable generador de empleo y riqueza. Aunque la
actividad a la que nos dediquemos no sea exclusiva, sino que ya viene desarrollandose
por otras empresas existentes, en la medida que vayamos a implementar nuestras
propias ideas y planteamientos con algun aspecto novedoso y particular, estamos
innovando. La innovacién es sin duda la via de creacion empresarial mas interesante,
por lo que puede suponer de creatividad, novedad y mejora en general. Debemos
entender por innovacion cualquier cambio en los planteamientos tradicionales de la

actividad empresarial. (Gonzalez Dominguez , 2012, p.116)

Segun Dominguez (2012), la creacion de una empresa es el inicio de un agente econémico
generador de empleo y riqueza, la creacion del mismo se encamina en participar en un
mercado, Siendo la actividad de la empresa no exclusiva debido que se encuentran en
desarrollo en otras empresas existentes, aplicando nuestras ideas y estrategias novedosas se
llega a la innovacion como empresa. ElI emprendedor tendré que tener idea sobre el entorno
del negocio, y sobre las problemaéticas existentes que se podrén resolver. Volviéndose una
detonante muy importante, aprovechando esta oportunidad de una demanda insatisfecha, el

cual el nuevo emprendedor querra suplir esta problematica con la nueva empresa.

2.2.3. Investigacion de Mercados

La necesidad de informacion es basica en cualquier situacion empresarial y se acentta
en épocas de una dindmica econdémica compleja. La experiencia es un factor
importante pero no suficiente en situaciones de incertidumbre. La situacion de

madurez y aumento de la competencia de muchos mercados, los costes de las acciones
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de marketing y la preocupacion por la calidad del consumo de bienes y presentacion

de servicios han motivado al desarrollo de la investigacion de mercados. (Sanz, 2010,

pag. 15)

La investigacion de mercados es una de las herramientas con las que cuenta una
empresa para disminuir al maximo la incertidumbre en la toma de decisiones. Esas
son las dos caracteristicas mas frecuentes en las que se desenvuelve la actividad

empresarial: incertidumbre y toma de decisiones.

Segun la Real Academia de la lengua, decision es la determinacién o resoluciéon que
se toma o se da en una cosa dudosa; la naturaleza compleja de los mercados actuales
al igual que la de las actividades de mercadeo, originan constantemente interrogantes
acerca del accionar que la empresa debe seguir para permanecer en el mercado.
Independiente de su tamafio, del tipo de negocio, de los clientes, de su localizacion,
etcétera, la empresa continuamente se ve enfrentada a decidir, y en muchas de las
situaciones lo tiene que hacer en condiciones de incertidumbre. (Plazas Rojas , 2011,

p. 117)

Como indica Rojas (2011), es una herramienta que ayuda a minimizar los riesgos de

incertidumbre y toma de decisiones.

Es de conocimiento para las empresas que para seguir perteneciendo dentro del segmento de
un mercado, debe tomar medidas de accion, de manera constante para el desarrollo 6ptimo
del mismo, decidir estrategias, aun cuando las condiciones de incertidumbre son muy

frecuentes, independientemente por su tamafio, localizacidn, clientes y el tipo de negocios.

Sanz (2010), sefiala desarrollar una investigacion de mercados para obtener informacion en

puntos estratégicos, externos a la organizacién como lo son; el incremento de la competencia
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en el mercado, la situacion de madurez del mismo, los costes de las acciones de marketing y
la preocupacion por la calidad, factores que determinaria el desarrollo de un plan de

marketing competitivo y 6ptimo.

2.2.4. Reconocimiento de la necesidad

El proceso de compra comienza cuando el consumidor reconoce tener un problema o
necesidad. Es decir, el consumidor percibe una diferencia entre su estado actual y el
estado deseado (...) La empresa debe identificar los factores desencadenantes de la
necesidad mediante el estudio del consumidor, especialmente en el caso de compras
discrecionales, que se producen con escasa frecuencia, asociadas a articulos de lujo,
paquetes de vacaciones o entretenimiento. Un ejemplo claro de las acciones llevadas a
cabo por las empresas del sector terciario para promover la aparicién de la necesidad
por parte del consumidor lo encontramos en los escaparates, que pretenden ser
estimulo y reclamo para que el consumidor entre en el establecimiento interesado por

alguno de los productos expuestos. (Monferrer Tirado, 2013, p.83)

Desde la perspectiva Monferrer (2013), todas las personas tienen necesidades y deseos
insatisfechos y algunas de estas se pueden solucionar en la compra de un bien o servicios. Las
empresas deben de identificar estos factores desencadenantes por medio de un estudio al
consumidor. EIl deseo de satisfacer dicha necesidad motiva al sujeto a la intencion de compra
mediante el consumo de un bien o servicio, en algunas ocasiones esta necesidad puede
permanecer latente, y se provoca al momento de visualizar algin anuncio de un producto en
particular. Existen muchas necesidades y deseos por parte de los consumidores pero poco

tiempo y dinero, punto estratégico para la creacion de la competencia.

20



2.2.5. Niveles de segmentacién de mercados

Por lo general los clientes pueden ser considerados como pertenecientes a distintos
segmentos de mercado. Dividir un mercado en segmentos permite a una emprea
considerar las acciones de la competencia, asi como la fuerza de los productos
existentes de la empresa con respecto a a grupo bien definido de clientes. Al delimitar
productos de la competencia y los productos propios de la empresa en segmentos, ésta
puede evaluar cuéles oportunidades del producto abordan mejor las debilidades de su
linea de productos y cuéles explotan las debilidades de lo que ofrece la competencia.

(Ulrich & Eppinger , 2013,p.59)

Ulrich & Eppinger (2013), menciona que todos los clientes pertenecen a un segmento de

mercado distinto, no todos los clientes poseen las mismas necesidades por satisfacer.

Dicha segmentacion de mercados nos ayuda a recopilar informacion sobre qué medidas esta
desarrollando la competencia considerando nuestro objetivo de clientes en el mercado
abordado, asi también como la fuerza de nuestra producto con respecto al segmento de

mercado que tenemos clasificado.

Una segmentacion de mercados es una estrategia sumamente importante el desarrollarlo,
debido a que se obtienen conocimientos, de qué manera la linea de productos puede absorber
las debilidades de la linea de productos que la competencia oferta, dentro de en un segmento
de mercado, de esta manera se selecciona o mejora la linea de productos para asi encaminar a

la limitacion o exclusion de la competencia.

21



2.2.6. Andlisis del entorno

El analisis del entorno implica la vigilancia, evaluacion y difusion de informacion
desde los entornos externo e interno hasta el personal clave de la empresa. Su
proposito es identificar los factores estratégicos, es decir, los elementos externos en
internos que determinan el futuro de la compafia. La forma mas sencilla de realizar el
monitoreo del entorno es a través del anélisis FODA (SWOT en inglés). FODA es un
acronimo que se usa para describir las Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y
Amenazas especificas que son los factores estratégicos de una empresa determinada.
El entorno externo estd integrado por variables que se encuentran fuera de la
organizacion (Oportunidades y Amenazas) y que no estan cominmente bajo el control
a corto plazo de la alta gerencia. Estas variables forman parte del contexto de la
empresa. Estas son generalmente fuerzas y tendencias que estan en el entorno social
general o factores especificos que operan dentro del contexto de tareas de una

organizacion, llamado con frecuencia su industria.

El entorno interno de una empresa estd integrado por variables que se encuentran
dentro de la organizacion misma (Fortalezas y Debilidades) y generalmente no estan
bajo el control a corto plazo de la alta gerencia. Estas variables forman el contexto en
el que se realiza el trabajo e incluyen la estructura, la cultura y los recursos de la
empresa. Las fortalezas clave forman una serie de competencia clave que la empresa
puede usar para lograr una ventaja competitiva. (WHEELEN & HUNGER , 2013,

p.17,18)

Este concepto nos ayuda a tener una perspectiva mas clara sobre el comportamiento interno y
externo de la empresa como lo menciona Wheelen & Hunger (2013), son factores

estratégicos que ayudan a determinar el futuro de la compafiia.
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Una manera sencilla es aplicando el andlisis FODA describiendo las Fortalezas,

oportunidades, debilidades y amenazas.

Dando a entender que las oportunidades y amenazas son del entorno externo de la
organizacion y que no estan al control a corto plazo de la gerencia debido a que son medidas

que estan dentro de un entorno vulnerable.

Las Fortalezas y debilidades forman de la parte interna de la organizacion y no se encuentran
bajo el control a corto plazo de la gerencia. Es un punto el cual esta enfocado al area donde se
realiza el trabajo como lo es; la estructura cultura y los recursos de la empresa, puntos claves

de la empresa en la creacion de la ventaja competitiva.

2.2.7. Entorno competitivo y mision de la empresa
Toda empresa desarrolla su actividad en un entorno competitivo. En el mercado hay
mas empresas que ofrecen el mismo producto o servicio y que se dirigen al mismo

segmento de mercado.

Para que una empresa consiga destacar en un mercado rodeado de competidores,
pretendiendo vender un producto similar al de los demés y a un precio homogéneo,
debe utilizar la promocion de la forma més adecuada. Para ello, la empresa debe llevar
a cabo un analisis exhaustivo de su entorno. Los aspectos méas destacados a tener en
cuenta en dicho analisis son: los tipos de productos sustitutivos existentes en el
mercado, los niveles de venta del mercado y las decisiones de compra de los
consumidores: si compran un producto de forma habitual, por impulso, de forma

esporéadica, etc. (Gonzélez Rios , 2015).
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La manera como sefiala Gonzélez (2015), que como en todo mercado se encuentra rodeado
de competidores que ofrecen el mismo tipo de producto o servicios y que estan enfocados
dentro del mismo segmento de mercado, una manera de contrarrestar dichas amenazas de una
manera seria utilizar estrategias como la son mediante promociones, captar el llamado de
atencion de los futuros consumidores de la manera mas adecuada, para evaluar todas estos
puntos existentes la empresa debe realizar un andlisis profundo del comportamiento de su

entorno.

Puntos existentes para el analisis, serian; ¢;Que productos sustitutivos existen?, las potenciales
ventas que existen en el mercado, las decisiones de compra de los consumidores, si son
compras de manera esporadica 0 de manera permanente, de otra manera visualizar si el
producto hace que los consumidores prefieran nuestra marca y hacerlos de cierta forma leales
por ende ayudarian a la creacion de una conexion entre empresa, consumidor para obtener
fuentes de informacién sobre el comportamiento del mercado y del cémo avanzar en el

mejoramiento del producto.

2.2.8. Caracteristicas del desarrollo exitoso de un producto

Desde la perspectiva de los inversionistas en una empresa con fines de lucro, el
desarrollo exitoso de un producto resulta en productos que se puedan producir y
vender con rentabilidad, aun cuando ésta es a veces dificil evaluar con rapidez y en
forma directa. Se pueden mencionar cinco dimensiones mas especificas, relacionadas
definitivamente con la utilidad, que se usan para evaluar el rendimiento de un trabajo

de desarrollo de producto:

e Calidad de producto: ;Qué tan bueno es el producto que resulta del trabajo

desarrollo? ¢;Satisface las necesidades del cliente? ¢Es robusto y confiable? La
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calidad del producto se refleja finalmente en la cuota del mercado y el precio
que los clientes estan dispuestos a pagar.

Costo de producto: ;Cual es el costo de manufactura del producto? Este costo
incluye gasto en bienes de capital y herramentales, asi como en el costo
incremental de producir cada unidad del producto. El costo del producto
determina cuanta utilidad corresponde a la empresa por un volumen y un
precio particulares de venta.

Tiempo de desarrollo: ;Con qué rapidez completd el trabajo de desarrollo del
producto? El tiempo de desarrollo determina el tiempo de respuesta de la
empresa a la competencia y a desarrollos tecnoldgicos, asi como la rapidez con
que la empresa recibe los rendimientos econémicos del trabajo del equipo.
Costo de desarrollo: ¢Cuénto tuvo que gastar la empresa en desarrollar el
producto? El costo de desarrollo suele ser una parte importante de la inversién
necesaria para alcanzar utilidades.

Capacidad de desarrollo: ¢El equipo y la empresa son mejores para
desarrollar productos en el futuro como resultado de su experiencia con un
proyecto de desarrollo de productos? La capacidad de desarrollo es una
ventaja competitiva que la empresa puede usar para desarrollar productos con

mas eficiencia y mejor economia en el futuro. (Ulrich & Eppinger , 2013,p.3)

Como trata de explicar Ulrich & Eppinger (2013), la idea de que un producto maneje una

caracteristica exitosa se enfoca que se pueda producir y vender de una manera eficiente y a su

vez sea rentable, comprendida por puntos, que consisten:

Calidad del producto: Comprende si cumple con los pardmetros para satisfacer la demanda

existente, si el producto demuestra confiabilidad, todo este punto estd acompafiado sobre el
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cupo en el mercado al ingresar a un nuevo producto y el precio que los consumidores estén

dispuesto a pagar.

Costo del producto: Es todo lo que incurre en el proceso de manufactura del producto.

Tiempo de desarrollo: Es como la empresa actla de una manera agil ante estrategias de la
competencia. Y con qué rapidez la empresa recibe los rendimientos econdémicos ante el

trabajo en equipo.

Costo del desarrollo: hay que comprender cuanto la empresa le costé el desarrollo del

producto, para asi tener obtener informacion necesaria para medir las utilidades proyectadas.

Capacidad de desarrollo: Comprenden en el valor agregado entre trabajo en equipo y la
empresa, para asi crear un plus adicional y lograr producir productos eficiencia y mejor

economia.

2.2.9. Calidad

Hoy en dia la calidad es algo que las organizaciones persiguen a toda costa con
métodos, avances tecnoldgicos, teorias, filosofias o estrategias que les brindan una
esperanza y una oportunidad para alcanzar estandares de calidad de clase mundial,
que es lo que aspira la mayoria de empresas; sin importar el tamafio, es posible
convertirse en una empresa de calidad al ser una pequefia sociedad bien organizada,
con politicas y objetivos definidos, enfoque en el cliente, relaciones mutuamente
beneficiosas con los empleados, la sociedad y la empatia con el medio ambiente. Las
mejoras a los sistemas productivos y a la administracién son métodos que haran mas

facil este trabajo. (Aranda , et al , 2014, p.10)

La calidad es la consecucion de una serie de caracteristicas que debe tener un

producto o servicio, las cuales permiten satisfacer las necesidades y expectativas del
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cliente, con el proposito de mantenerlos, fidelizarlos y asi tener la capacidad de
generar unos ingresos los suficientemente grandes, con los cuales se pueda cubrir toda
la estructura de costos y gastos de la empresa, con el fin de obtener unas utilidades
que -—acompafiadas de wunos adecuados niveles de rentabilidad, liquidez vy
endeudamiento de la empresa-produzcan unos flujos de caja que garanticen su
sostenibilidad, permanencia y crecimiento, y riqueza para el accionista, es decir que
dinamicen la generacion de valor para los clientes y accionistas. (Uribe Marin , 2011,

p.247)

Uribe (2011), sefiala que la calidad es la conglomeracion de caracteristicas que un producto o
servicio deben poseer. Las cuales permiten satisfacer las necesidades y expectativas del
cliente, llegar al objetivo que es de mantener dichos clientes fidelizarlos, y por lo
concerniente en el incremento de la produccion sobre este bien o servicio, dando como
resultados la generacidn de ingresos que puedan cubrir nuestros costos, estructura todo lo
referente a la organizacion, obteniendo suficiente rentabilidad para alcanzar niveles de
liguidez y endeudamiento, que ayudarian a la sostenibilidad, permanencia para los
accionistas. Por otro lado nos menciona Aranda (2014), que calidad es lo que aspira toda
empresa sea pequefia o grande, fijaindose con parametros determinados; Como lo es una
sociedad bien organizada, politicas y objetivos definidos, siempre enfocados en la
satisfaccion del cliente, buenas relaciones con los empleados todos estos puntos hacen que la
calidad en las organizaciones sean las deseadas, como resultado desarrollan mejorias en los
sistemas productivos y en la administracion, logrando que los trabajos se realicen de una

manera mas facil y eficiente.

2.2.10. Productividad
La productividad tiene que ver con los resultados que se obtienen en un proceso o un

sistema, por lo que incrementar la productividad es lograr mejores resultados
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considerando los recursos empleados para generarlos. En general, la productividad se
mide por el cociente formado por los resultados logrados y los recursos empleados.
Los resultados logrados pueden medirse en unidades producidas, en piezas vendidas o
en utilidades, mientras que los recursos empleados pueden cuantificarse por nimero
de trabajadores, tiempo total empleado, hora maquina, etc. En otras palabras, la
medicién de la productividad resulta de valorar adecuadamente los recursos
empleados para producir o generar ciertos resultados. (GUTIERREZ PULIDO, 2010,

p.21)

Como lo demuestra GUTIERREZ (2010), productividad es el efecto que se da al momento de
utilizar un sistema o proceso, que de una manera eficiente arroje resultados que sean
medibles y a su vez se representan en unidades producidas, en piezas o en las utilidades etc.

Los recursos empleados se mide mediante nimero de trabajadores, hora maquina, etc.

Cabe mencionar que el grado de productividad se refleja en la manera del como se valora los

recursos para producir o generar.

2.2.11. Importancia del prondsticos de ventas

El prondstico en los negocios consiste en predecir uno 0 mas eventos en fechas
futuras. Los prondsticos se definen de diversas maneras (...). También se les ha
Ilamado el arte de mirar hacia el pasado para predecir el futuro. Una vez que el
gerente de ventas ha estimado la demanda de la empresa o del producto, debe elegir
un nivel de esfuerzo de mercadotecnia que produzca un nivel esperado de ventas, el
cual se conoce como pronostico de ventas (...). Un pronostico de ventas es una
estimacion o el nivel esperado de ventas de una empresa, linea de productos o marca
de éste, que abarca un periodo determinado y un mercado especifico. (Morales Torres,

2014, p.132)
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Para Morales (2014), enfatiza en que las ventas son pilares claves para toda empresa, de una
manera es la parte en el cual est en contacto con el cliente siendo asi el principal activo de la

empresa (los clientes).

Los prondsticos de ventas se visualizan de distintas maneras, una de ellas el arte de mirar
hacia el pasado para predecir el futuro. De manera en que el gerente de ventas, efectiio una
estimacion sobre la demanda de la empresa o el producto, eligiendo una herramienta de la
mercadotecnia como esfuerzo, deberd lograr alcanzar el nivel esperado en ventas,
denominado asi prondstico de ventas. De manera clara viene a ser el nivel esperado en venta

dentro de un periodo determinado en un mercado especifico.

2.2.12. Definicion de marketing

En fin, la parte mas importante de marketing es satisfacer necesidades: permite lograr
objetivos de las personas, Ilamense compradores, consumidores finales o usuarios
industriales o clientes; satisface propdsitos empresariales al lograr sus propios
objetivos y satisface objetivos de la sociedad y del entrono mediante su participacion
activa en la produccion de bienes limpios, empaques reciclables, biodegradables, no
contaminantes, en el desarrollo de acciones a favor del medio ambiente, conservacion
de los recurso no renovables en busca de una mejora calidad de vida de las personas y
en el patrocinio de actividades que ayude en la solucién de problemas sociales. (Mesa

Holguin , 2012, p.3)

Como sefiala Holguin (2012), lo mas importante del marketing se da en satisfacer
necesidades, como el de los compradores, consumidores finales, clientes, satisfaciendo

objetivos propios como entidad y los que tenga la sociedad.

Se encuentra asociada con la mejora de la calidad de vida en las personas y que contribuya

en la solucién de problemas con la sociedad.
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2.2.13. Produccion

La produccion se lleva a cabo por medio de la ejecucion de un conjunto de
operaciones integradas en procesos. Por este motivo a la direccion de la produccién
se la denomina en muchas ocasiones, direccion de operaciones; es corriente referirse a

las operaciones como a la actividad propia de la produccion.

Dado que en la produccion pueden obtenerse bienes o servicios, la actividad de la
empresa no se trata exclusivamente de una (produccion técnica) en la que se fabrica
un bien fisico, sino que la produccién es, basicamente, una actividad econémica. Ello
constituiria, evidentemente, un caso genuino de produccion, pero en absoluto el Unico
tipo de produccion posible. Cualquier actividad que proporcione un valor, susceptible
de cubrir necesidades manifestadas por los posibles consumidores, se considera
actividad de producir y, por tanto, justifica la existencia misma de la empresa. (Arbos,

2011, p.13)

Como indica Arbds (2011) produccion trata en la ejecucion de conjuntos de operaciones
integradas dentro de un proceso, tales motivos la direccion de produccion es llamada de
manera constante como direccién de operaciones, es de manera habitual referirse a las

operaciones cono actividad propia de la produccién.

En la produccion se pueden desarrollar bienes y servicios, en la actividad de la empresa no
exclusivamente se refiere a la fabricacion de un bien material, si no al desarrollo de una
actividad econdmica. La actividad que cubra las necesidades que manifestaron los posibles
consumidores es considerada como la actividad de producir justificando la existencia

evidente de la empresa.

30



2.2.14.Precio y ciclo de vida de los productos

2.2.14.1. Precio
En el sentido méas estricto, un precio es la cantidad de dinero que se cobra por un
producto o servicio. En términos mas amplios, un precio es la suma de los valores que
los consumidores dan a cambio de los beneficios de tener o usar el producto o
servicio. Con el tiempo el precio ha sido el factor que mas influye en las decisiones de

los compradores. (Kotler & Armstrong , 2012, p.290)

2.2.14.2. Ciclo de vida de los productos
Después de lanzar el nuevo producto, la gerencia desea que este disfrute de una
existencia larga y feliz. Aun cuando nadie espera que un producto se venda por
siempre, la compafia busca obtener utilidades atractivas que cubran todos los
esfuerzos y los riesgos que se realizaron para lanzarlo. La gerencia est4 consciente de
que cada producto tiene un ciclo de vida aunque no conozcan su formay su duracion

exacta.

Consta de 5 etapas bien definidas:

Desarrollo del producto, Introduccion, Crecimiento, madurez, decadencia. (Kotler &

Armstrong , 2012, p.273)

Como lo determina Kotler & Armstrong (2012) precio es el dinero que se cobra por un
producto o servicio, es la cantidad en valores que los consumidores estan dispuestos a
entregar para obtener o usar un producto o servicio, con el pasar del tiempo precio es punto
fundamental en decisiones de los compradores, menciona también el ciclo de vida de los
productos, en el que la gerencia es consiente que cada producto tiene un ciclo de vida, como
toda compafiia desea que su producto tenga una duracion exitosa y duradera, la compafiia

busca obtener utilidades que cubran los esfuerzos y riesgos que se utilizaron para el
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lanzamiento de este producto, a continuacién nos mencionan las etapas en el ciclo de vida del

producto:

Desarrollo de productos: Inicia cuando la compafiia encuentra y desarrolla la ida para un

nuevo producto.

La introduccidn es un periodo de crecimiento lento en ventas acorde al producto se lanza al
mercado. No hay utilidades debidas, a que en esta etapa se incurren en grandes gastos para

introducir un producto al mercado

El crecimiento, en esta fase se refleja el desarrollo de aceptacién del producto en el mercado

y por ende su incremento en las utilidades.

La madurez en esta etapa el crecimiento en las ventas disminuyen, ya que el producto es de
aceptacion de los compradores potenciales, se detiene el crecimiento en las utilidades o veces
en las que disminuyen, por motivos que se incurre en grande gastos de marketing para

mantener el producto frente a estrategias de la competencia

La decadencia es el periodo en el que tanto las ventas como las utilidades disminuyen.

2.2.15. Mezclay linea de productos

Una mezcla de productos es el conjunto de todos los productos ofrecidos a la venta
por una empresa. La estructura de una mezcla de productos tiene amplitud y
profundidad. Su amplitud se mide por el nimero de lineas de productos que
comprende; su profundidad, por la diversidad de tamafios, colores y modelos que se
ofrecen con cada linea de productos (...), Un amplio grupo de productos de
caracteristicas fisicas similares y proyectados para usos esencialmente semejantes,
constituye una linea de productos. Las empresas pueden dar forma a una linea de

productos de diferentes maneras. (Stanton, et al, 2010, p.248)
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Como enfatiza Stanton et al (2010), la linea de productos define a los productos de
caracteristicas similares, que se encuentran integrados dentro de un mercado especifico por

diferentes ofertantes.

La mezcla de productos indica todos los productos que una compariia ofrece al mercado,

estas se definen o se miden con los siguientes puntos extension y de profundidad.

Extensién por el nimero de lineas que posee una empresa, y profundidad por la variedad en

su tamafio colores y modelos que ofrece en cada linea.

2.2.16. Decisiones de precio

El precio representa la cantidad econdmica por la que la empresa estd dispuesta a
vender el producto o servicio comercializado. Por tanto, a pesar de tratarse de la
variable del marketing mix més facil y rapida de modificar, es una de las herramientas
claves de la empresa. EI motivo reside en que al fijar el precio hay que tener en cuenta
los costes de produccion, comercializacion y distribucion del producto. Ademas, el
precio es un indicador de calidad, particularmente cuando no existen otro tipo de
medidas. Por ejemplo, es muy raro que las tiendas que venden productos de gama alta
y estan situados en una zona exclusiva, hagan rebajas o promociones especiales, ya

que eso dafaria su imagen de exclusividad.

Ligado a lo anterior, podemos afirmar que el precio sirve para posicionar la marca. Es
decir, el precio de un producto contribuye a la percepcién mental que un cliente tiene
sobre una marca determinada. Por ejemplo, la mayoria de los restaurantes de comida
rapida (Burger King, McDonald’s, etc.) son percibidos como restaurantes informales

para gente de nivel adquisitivo medio, donde se sirve comida de baja calidad en
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términos alimenticios). Por ello, durante el proceso de fijacion de precios hay que
tener en cuenta numerosos factores, tanto internos a la empresa, como externos a la

compafia. (Baena Gracid, 2011, p.46)

Como afiade Gracia (2011), precio es la cantidad en el cual la compafiia desea vender su
producto o servicio, ademas describe como una de las variables mas faciles y rapidas de
modificar, debido a que es un punto de forma variable y se relaciona en las estrategias de
precios, técnicas aplicadas a un segmento de mercado, en el cual la compafiia quiera llegar y

por ende ayudara en el posicionamiento de la marca.

Un punto esencial en ;cOmo se puede establecer el precio? es, tener en cuenta los valores que
influyen en el proceso de este producto como lo es, costos de produccion, comercializacion y
distribucion. Desde otra perspectiva el precio suele influir en la calidad del producto, como
muchas compafiias en ventas de linea de gama alta y ubicada en sitios exclusivos, es raro que

establezcan promociones, debido a que desprestigiarian y perderia exclusividad de la marca.

2.2.17. Administracion de recursos humanos

La administracion de recursos humanos se refiere a las practicas y a las politicas
necesarias para manejar los asuntos que tienen que ver con las relaciones personales
de la funcion gerencial; en especifico, se trata de reclutar, capacitar, evaluar,
remunerar, y ofrecer un ambiente seguro, con un codigo de ética y trato justo para los
empleados de la organizacion. Tales practicas y politicas incluyen, por ejemplo, lo

siguiente:

Realizar los anélisis de los puestos (determinar la naturaleza de la funcién de cada

empleado)

Planear las necesidades de personal y reclutar a los candidatos para cada puesto
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Seleccionar a los candidatos para cada puesto

Aplicar programas de induccidn y capacitacion para los nuevos trabajadores

Evaluar el desempefio

Administrar los sueldos y los salarios (remunerar)

Proporcionar incentivos y prestaciones

Comunicar (entrevistar, asesorar, disciplinar)

Capacitar y desarrollar a los empleados actuales

Fomentar el compromiso de los colaboradores

Y lo que un gerente deberia saber acerca de:

La igualdad de oportunidades, las normas éticas y la accién afirmativa

La salud y la seguridad de los empleados, asi como el trato justo

Las quejas y las relaciones laborales. (Dessler & Varela Juarez , 2011, p.2.)

Segun Dessler & Varela Juarez (2011), define la administracion en los recursos humanos se
enfatiza en la aplicacion de politicas y practicas que tiene la organizacion, para mantener un
debido comportamiento de las relaciones personales, emitidas por la funcion gerencial hacia

todos los involucrados en la organizacion.

La funcion principal es del reclutar, capacitar, evaluar, remunerar, ofrecer un ambiente
seguro, determinar un cédigo de ética y trato justo a los colaboradores involucrados en la

organizacion
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2.2.18. Cadena de suministro

Una cadena de suministro se compone de todas las partes involucradas, directa o
indirectamente, para satisfacer la peticion de un cliente. La cadena de suministro
incluye no solo al fabricante y los proveedores, sino también a los transportistas,
almacenistas, vendedores al detalle (menudeo), e incluso a los clientes mismos.
Dentro de cada organizacion. Supongamos un fabricante, la cadena de suministro
incluye todas las funciones implicadas en la recepcion y satisfaccion del pedido de un
cliente. Estas funciones incluyen, sin limitarse, el desarrollo de un nuevo producto, el

marketing, las operaciones, la distribucion, las finanzas y el servicio al cliente.

Consideremos a un cliente que va a una tienda Walmart a comprar un detergente. La
cadena de suministro comienza con el cliente y su necesidad del detergente. La
siguiente etapa de esta cadena de suministro es la tienda Walmart que el cliente visita.
Walmart llena sus estantes de productos con base en inventarios, que puede abastecer
un almacén de productos terminados, o por un distribuidor que emple6 camiones
proporcionados por terceros. Al distribuidor a su vez lo abastece el fabricante
(digamos Procter & Gamble (P&G) en este caso). La planta P&G recibe la materia
prima de distintos proveedores, quienes a su vez pudieron haber sido abastecidos por
proveedores de mejor nivel. Por ejemplo, el material del empaque (envasado) podria
provenir de Pactiv Corporation (antes Tenneco Packaging), en tanto que Pactiv recibe
materias primas de otros proveedores para producir los empaques. (Chopra & Meindl,

2013,p.1)

Definiendo el concepto cadena de suministro segun Chopra & Meindl (2013), se refiere a

todas las partes involucradas de una manera directa o indirecta para satisfacer las necesidades

del cliente, todo se desarrolla en forma de cadena, porque corresponden desde el transportista,

fabricante, proveedores, vendedores al menudeo hasta los clientes mismos. Todo esto influye
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la calidad del servicio, y a su vez se enfoca en otro punto de vista como lo es optimizacion de
los recursos, porque mediante un control continuo se puede medir y mejorar los canales de
distribucion del producto; en cémo llega el producto a los puntos de distribucion, si es a
tiempo, con buenas condiciones y si el producto no ha perdido la calidad con la que el cliente

satisface sus necesidades.

Grafico 1: Ciclo de proceso en una cadena de suministro

Cliente
CICLO DE PEDIDO DEL
CLIENTE
Minorista
CICLO DE
REABASTECIMIENTO
Distribuidor
CICLO DE
FABRICACION
Fabricante
CICLO DE
ADQUISICION
Proveedor

Fuente: Sunil Chopra, Peter Meindl

Elaborado: Sunil Chopra, Peter Meindl
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2.2.19. Canales de distribucién
El término canal sugiere un camino o ruta por el que circula el flujo de productos

desde su creacion en el origen hasta llegar a su consumo o uso en el destino final.

El punto de partida del canal de distribucion es el fabricante. El punto final o de
destino es el consumidor. El conjunto de personas u organizaciones que estan entre el
productor y el consumidor son los intermediarios, y dependiendo de si tiene 0 no
contacto directo con el consumidor, se suelen clasificar en mayoristas 0 minoristas.
Los mayoristas tienen contacto con los minoristas, pero no con el consumidor final,

mientras que los minoristas si lo tienen. (Santesmases, et al, 2013, p.315).

Para Santesmases, et al (2013), los canales de distribucidn se basan en la forma en cadena en
el que circula el flujo de productos de su creacion hasta llegar a su destino final a través; De
minoristas, mayoristas o fabricantes. Arrojando resultados beneficiosos, agilitando la entrega
del producto, tener informacién clara en la administracion de inventarios, confianza en la
relacion empresa — cliente, tener un contacto mas cercano ante irregularidades de la
distribucion fisica en relacion empresa — cliente, citando los puntos mas representativos, sin
embargo como lo menciona, en comparacion con las empresas que no desarrollaron canales
de distribucién a las que si pensaron en ellas dandoles resultados como son; grandes

rendimientos en dividendos debido a que se optimizo tiempo y recursos.

2.2.20. Estrategias

La estrategia de una empresa es un plan maestro integral que establece la manera en
que lograra la mision y los objetivos. Maximiza la ventaja competitiva y minimiza la

desventaja competitiva. Por ejemplo, aunque Cadbury Slip fue uno de los mayores
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competidores en confiteria y gaseosas, no era probable que lograra el ambicioso
objetivo de incrementar significativamente su margen de ganancias en cuatro afios sin
haber realizado ningun cambio importante en la estrategia. Por lo tanto, la gerencia
decidio reducir costos con el cierre de 33 plantas y la disminucion del personal en un
10%, lo que hizo que la estrategia se concentrara en el negocio de la confiteria
mediante la reduccién de la inversién en su unidad de negocio menos rentable: La
gaseosa carbonatada Dr. Pepper/Snaple; ademas considerd adquirir otras empresas
como un medio para construir sobre sus propias fortalezas en confiteria a través de la
compra de la unidad de confiteria de Kraft y la empresa Hershey (WHEELEN &

HUNGER , 2013, p.21).

La estrategia recoge la respuesta de la empresa ante los aspectos relevantes del

entorno, marcando la forma en la que se relacion con este.

Una definicién valida de la estrategia ha de hacer referencia al establecimiento de
objetivos, la prevision del entorno y la planificacion de la utilizacion de los recursos.
De esta manera, la estrategia empresarial puede ser considerada como el plan que
integra los principales objetivos, politicas y acciones de la empresa de forma
coherente, ordenando y asignando los recursos de esta sobre la base se sus fortalezas y
debilidades internas, de la anticipacion a los cambios del entrono (sean oportunidades
0 amenazas) y de las actuaciones de los competidores (ya sean estas reales o posibles).

(BOLIVARet al, 2014, p.27,28)

Como sefiala Bolivar, et al (2014), indica que la estrategia es un pilar fundamental para la
empresa, mediante este punto se puede establecer del como y de qué manera alcanzar los
objetivos y metas de la organizacion, estableciendo objetivos, analizando el entorno y

planificando la utilizacién de los recursos.
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Nos ayudaria anticipar la existencia de problemas tratar de preverlos y corregirlos, estar
atentos a las modificaciones en el entorno de la organizacion, de cémo actlan los
competidores y como enfrentarlos, de otra manera explotar al méaximo la ventaja competitiva

que pudiera existir siempre y cuando se plantee de una manera éptima dicha estrategia.

De otra manera como lo menciona WHEELEN & HUNGER (2013), la estrategia es un plan
maestro integral que define del como lograr obtener los objetivos la mision y trazados. Un
enfoque es lograr la maximizacion de la ventaja competitiva y la reduccion de la desventaja

competitiva.

2.2.21. Estrategias de introduccion al mercado

La palabra estrategia proviene del termino griego strategos que significa general, es
decir, el militar de méas alto rango. Cuando se inicia un nuevo negocio, tratese de la
elaboracion de un nuevo producto o la generacion de un nuevo servicio, en realidad el
director o promotor del proyecto toma la posicion de un general que va a iniciar una
batalla. ¢Contra quién?, contra todos los oferentes actuales que ya estan en el
mercado, y que por ese solo hecho, ya llevan una delantera, y la guerra es

precisamente por ganar una parte del mercado.

La estrategia de introduccion de mercado se apoya basicamente en una mezcla de
estrategia publicidad — precio. Se puede elaborar el mejor producto del mundo en
muchos sentidos, pero si solo pocos consumidores lo conocen, la introduccion al
mercado se hara lenta. El precio mas bajo puede ser un buen atractivo de nuevos
productos, siempre que ofrezcan una calidad similar a aquella que ofrecen los

competidores actuales.

Si se observan los productos chinos, los cuales estan invadiendo todo el mundo, no

han necesitado de la publicidad para hacer esa invasion. Su secreto es el precio,
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colocan los productos juntos a otros similares; cuando el consumidor observa la
diferencia del precio, no duda en comprar el articulo chino, aunque en ese momento
no conozca de donde proviene. El consumidor podrd arrepentirse despues de la
calidad del producto comprado, pero de momento, ya logro llamar la atencién del
consumidor y le quitd una venta a un producto nacional. Pero esta es otra estrategia de
los productos chino ante un mundo cada dia con mas pobreza; a muchos
consumidores de bajo poder adquisitivo, no les importa que la calidad no sea la mejor
si es lo anico que pueden comprar. Entonces la estrategia consiste en colocar el
producto en el sitio adecuado, lo cual formalmente se Ilama nicho del mercado. (Baca

Urbina , 2013,p.67)

Como afnade Baca Urbina (2013), estrategia en su significado en espafiol se describe como al
general con el mas alto rango militar, esto al referirnos al desarrollo de un nuevo producto o
al comienzo de una nueva empresa, hace referencia a la persona que al momento que sea
designado como director del proyecto, tome medidas para el comienzo de una batalla , en este
concepto dicha batalla es el ganar una parte del mercado meta, con el solo hecho que existen
ya ofertantes posesionados en un mercado se torna complejo. El objetivo de esta batalla es

precisamente en ganar y posesionarnos de una parte del mercado.

Una de las estrategias consiste es la mezcla de estrategia publicidad y precio. Una
introduccién al mercado puede ser lenta dado a que el producto sea de una buena calidad y
gue pocos consumidores conozcan del mismo, sin una buena estrategia para llegar a los
consumidores retrasaria nuestro objetivo principal como lo es posesionarnos de una parte del
mercado. Una estrategia para llamar la atencién de los latentes consumidores, es precios

bajos del producto con caracteristicas similares a la competencia.
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2.2.22. Planeacion estratégica de la compainiia

La planificacion estratégica es el proceso de desarrollar y mantener una adecuacion
estratégica entre los objetivos y las capacidades de la organizacion y las oportunidades
del mercado. Cada empresa debe encontrar su plan para sobrevivir y crecer a largo
plazo, una plan que le dé el mayor sentido segin su situacion especifica, sus
oportunidades, sus objetivos y sus recursos (...) Las empresas normalmente preparan
planes anuales, planes a largo plazo y planes estratégicos. Los planes anuales y los
planes a largo plazo tienen que ver con los negocios actuales de la empresa y cono
cdémo esto se mantiene. El plan estratégico incluye adaptar la empresa para aprovechar
las oportunidades de un entorno en constante cambio. (Armstrong , et al , 2011,

p.33,34)

Como enfatiza Armstrong, et al (2011) que la planeacion estratégica de la compafiia, se basan
en que las empresas deben elaborar estrategias, definir planes, para subsistir y crecer en un
largo plazo, de acuerdo a sus oportunidades, capacidades y recursos. Para esto debe
establecer y mantener nexos estratégicos entre los objetivos, capacidades de la organizacion y

las oportunidades del mercado.

El plan estratégico ayuda a la compafiia adaptarse ante los continuos cambios del entorno y

asi aprovechar estas oportunidades.

2.2.23. Desarrollo de una visién estratégica

Las opiniones y conclusiones de la alta administracion sobre el rumbo de la compafiia
en el largo plazo y sobre la mezcla de producto/mercado/cliente/tecnologia que
parezca 6ptima para el futuro constituye la vision estratégica de la empresa. Esta

vision estratégica define las aspiraciones de los directivos para la empresa mediante
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una panoradmica del “lugar a donde vamos™ y razones convincentes por las cuales es
sensato para el negocio. Asi, una vision estratégica encamina a una organizacion en
un rumbo particular, proyectandola por el en preparacion del provenir al
comprometerse a seguirlo. Una vision estratégica articulada con claridad comunica las
aspiraciones de la directiva todos los interesados y contribuye a canalizar la energia

del personal en una direccion comun. (Thompson et al, 2012, p.22)

El desarrollo de una vision estratégica segun Thompson Et al, (2012), comprende en la
mezcla de producto/mercado/cliente/tecnologia mediante las cuales se establece, hacia “lugar
a donde vamos™” son medidas utilizadas a largo plazo. Una vision estratégica estipula como
los directivos enfocan sus aspiraciones a todos los interesados y participantes de la
organizacion hacia un objetivo mutuo, preparandola para una buena participacién en el

mercado y comprometerse en mantenerse y mejorarla.

2.2.24. Auditoria Estratégica: Ayuda para la toma de decisiones estratégicas.

El proceso de toma de decisiones estratégicas se ejecuta por medio de una técnica
conocida como auditoria estratégica. Una auditoria estratégica proporciona una lista
de preguntas, por area o tema, que permite realizar un analisis sistematico de diversas
funciones y actividades empresariales. La auditoria comienza con una evaluacion del
rendimiento actual y continGa con el analisis del entorno, la formulacion de la
estrategia y la implementacion de la misma, y concluye con la evaluacion y control.
Una auditoria estratégica es un tipo de auditoria administrativa muy util como
herramienta diagnostica para sefialar areas problematicas presentes en la empresa y
para destacar las fortalezas y debilidades organizacionales. Una auditoria estratégica
ayuda a determinar por qué cierta area esta creando problemas a la empresa y también
ayuda a generar soluciones para el problema. (WHEELEN & HUNGER

2013,p.31.32)
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Como nos indica WHEELEN & HUNGER (2013), hay una técnica conocida para la toma de

decisiones como lo es la auditoria estratégica.

El objetivo de esta etapa es identificar, analizar sobre los diversos problemas en el entorno
empresarial, se lo denomina como una auditoria administrativa que nos ayuda a visualizar los
problemas presentes dentro de la empresa en un area especifica y ayuda en la generacion de
soluciones del mismo. Esto permitird la debida formulacion e implementacién de una

estrategia, teniendo en consideracion una estricta evaluacién y control del mismo.

2.2.25. Enlaces de comunicacion

Un apuntalamiento para todo el comercio son las comunicaciones eficaces: la
informacion acerca de donde se encuentran bienes y servicios y en donde se requieren,
ademas de la capacidad de comunicarse en forma instantanea a través de distancias
grandes. Los avances continuos en las comunicaciones electrénicas han facilitado la
expansion del comercio. Primero se invento el telégrafo, luego el teléfono, la
television, los satélites, las computadoras y la internet. Cada revolucion en la
tecnologia electronica ha tenido un efecto profundo en la condicion humana,
crecimiento econdmico y la forma en que funciona el comercio. Cada adelanto
tecnologico en comunicaciones ha generado nuevos modelos comerciales; algunas
empresas existentes han tenido que reinventar sus procedimientos para adaptarse a la
tecnologia nueva, en tanto que otras empresas no pudieron adecuarse Yy, por lo tanto,
dejaron de existir. La -revolucion de internet no sera distinta; también ha afectado la
condicion humana, el crecimiento econémico y la forma en que opera el comercio.

(Cateora, Gilly , & Graham , 2010,p.79)
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Aungue muchos la confunden, la comunicacion es mucho méas que la publicidad. Es
una de las cuatro grandes funciones de la mezcla de marketing que tiene como

objetivo hacer conocer el producto y generar el interés y el deseo de compra.

La comunicacién de marketing es la funcion empresarial que tiene como objetivos
informar a los clientes y consumidores sobre los productos de la empresa, persuadirlos

de comprarlos. (Arellano Cueva , 2010, p.207)

Los enlaces de comunicacion como lo demuestra Arellano (2010), son herramientas si son
elegidas y direccionados de una manera Optima trabajarian como recursos eficientes.

Otorgando informacion de donde se encuentra el producto o donde se lo requiere.

El progreso de estos enlaces se da por el avance en las comunicaciones electronicas. Como
ejemplos el telégrafo, el teléfono, la television y el internet. Cada adelanto tecnoldgico genera
nuevos modelos de comercios estrategias del como llegar al consumidor, las empresas que
tienen sus procedimientos establecidos han tenido que reinventar dichos procedimiento
acoplarse al avance de estos medios y los que no se acoplaron con este avance simplemente
dejaron de producir a volumen hasta desaparecer, influyen de una manera optima el estar
pendiente del cdmo avanza la tecnologia para asi elaborar nuevas estrategias, herramientas
para un entorno que progresivamente se actualiza, Estos avances de una manera modifican

condicion humana, el crecimiento econdmico y la forma de como se opera el comercio.

2.2.26. Publicidad

El objetivo de la publicidad es influir en aquellos grupos de poblacion cuyas
decisiones y preferencias determinan el éxito del producto. Para lograrlo se requiere
crear y establecer en la mente del consumidor una percepcion permanente de la

calidad y beneficios del producto.
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Existen distintos medios de publicidad: prensa, television, radio, periodicos,

espectaculares, medios impresos y articulos distintos promocionales, entre otros.

Todos tienen costos, ventajas y desventajas. La utilizacion de estos se relaciona con
las caracteristicas del producto y el presupuesto de publicidad. Existen otros medios
de publicidad no pagada, algunas revistas, conferencias de prensa y entrevistas, pero
el mejor medio de publicidad no pagada es la calidad del producto y el buen servicio
que presten los empleados al cliente, ya que un cliente satisfecho recomendara los

productos o servicios. (Munch, 2010, p.230)

Como intenta mostrar Munch (2010), publicidad es un punto del marketing que tiene como
fin, que las personas crean y desarrollen una atraccion hacia el producto, influyendo en la
compra y preferencia, encaminando al éxito del mismo. Demostrandole al cliente de manera

permanente en la calidad y beneficios del producto.

Existen algunos medios de publicidad como los son: Television, radio, internet, medios

impresos.

Esta publicidad varia en las caracteristicas que posee el producto y el presupuesto que la

compafiia disponga para esta area.

Indica también que no hay mejor publicidad no pagada, en referencia con la calidad del

Producto y del buen servicio que preste los empleados a la atencion del cliente, conocido
como el marketing de boca en boca, el cual consiste en que un cliente satisfecho recomendara

el producto o servicio a las demas personas.
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2.2.27.Posicionamiento

“Posicionar es identificar qué es lo que usted puede entregar mejor que nadie y que
satisfaga una necesidad no cubierta en el mercado”, dice Jennifer Rice, de Mantra
Brand Consulting. El posicionamiento es declarar explicitamente lo que su negocio

representara.

Las estrategias de posicionamiento asumen todas las formas y tamafos. Pueden ser
tan simples como incrementar la calidad de su servicio al cliente o agregar un
producto complementario o servicio; también puede significar hacer suya una causa y
convertirse en un paladin (...), Escribir acerca de sus estrategia de posicionamiento va
a requerir de que usted formule su posicion y alinee tres areas: seleccion de producto,

estrategias de marketing y de ventas. (Balanko - Dickson , 2010, p.62)

Como indica Balanko - Dickson (2010), el posicionamiento es el lugar en que toda empresa
desea tener en la mente del consumidor, tener definido lo que la empresa representara en el
mercado. Un buen posicionamiento se enfatiza en que la empresa y el producto sean Unicos
en la atencion del consumidor, fortaleciendo las estrategias en todas sus formas y tamarios
que sea la Unica opcion de compra, fortaleciendo el mensaje del producto hacia los
consumidores, y asi creando una diferenciacién la mente de los mismos, aprovechando la
ventaja competitiva y hacer de este mercado Unicos para la empresa. Una estrategia dentro
del entorno competitivo es que la empresa genere una especie de ruido para asi captar la

atencion de consumidores potenciales hacia la eleccion de nuestro producto.
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2.2.28. Presupuesto

Existen diversas definiciones de presupuesto que coinciden en afirmar que se trata de
un proceso de anticipacion a la ocurrencia de los hechos, y que ademaés se requiere un
proceso de planeacion y de utilizacion de técnicas, métodos y procedimientos que
permitan la proyeccion de cifras de una manera confiable y procurando acercarse a la

realidad. (Diaz Cruz , et al, 2012,p.5)

Presupuesto es un conjunto coordinado de previsiones que permiten conocer con

anticipacion algunos resultados considerados basicos por el jefe de la empresa.

Al hablar de previsiones, se hace referencia a las decisiones que con anticipacién debe
tomar el “jefe de la empresa” para alcanzar los resultados propuestos. Hasta hace
algunos afios, este era el modo de administrar de muchos empresarios. Asi, el
progreso o el fracaso de la organizacion era el premio o castigo que solo obtenia el
gerente y de esos resultados dependia la estabilidad laboral. Hoy, el enfoque ha
cambiado. Los resultados por lo general dependen de un equipo que se compromete y
lucha por unos objetivos trazados de manera conjunta. Los grupos econémicos mas
destacados en cada pais no tendrian ese sitio de privilegio si no fuera por el
profesionalismo de sus equipos directivos y de su grupo de asesores, y el compromiso

de los trabajadores. (BURBANO RUIZ , 2011,p.11)

Como lo explica Diaz, et al. (2012), presupuesto es el proceso a la anticipacion de los hechos,

en términos de cifras se requiere de un proceso de planeacion, técnicas y procedimientos que

permitan a la estimacion de cifras datos de manera confiable y lo mas cercano a la realidad.

Sin embargo BURBANO (2011), afiade presupuesto en un conjunto coordinados de

previsiones, permitiendo conocer con anticipacion resultados basicos por el jefe de empresa,

dando a entender que las previsiones eran las decisiones que con anticipacion se elegian para
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alcanzar los objetivos planteados. Asimismo aclara que este enfoque ha cambiado, los
resultados se logran dado a un equipo de profesionales, directivos, asesores y el compromiso

de los trabajadores que se comprometen y luchan por los objetivos de manera conjunta.

2.2.29. Finanzas administrativas
Las personas que trabajan en todas las tareas de responsabilidad de la empresa deben

interactuar con el personal y los procedimientos financieros para realizar sus trabajos.

Con el fin de que el personal financiero realice pronosticos y tome decisiones utiles,
debe estar dispuesto y ser capaz de platicar con personas de otras areas dela empresa.
Por ejemplo, al considerar un nuevo producto, el administrador financiero requiere
que el personal de marketing le proporcione los prondsticos de ventas, las normas de
precios y los célculos de presupuesto de publicidad y promocién. La funcion de las
finanzas administrativas puede describirse ampliamente al considerar su papel dentro
de la organizacion, su relacion con la economia y la contabilidad, y las principales

actividades del administrador financiero. (Lawrence & Castro Gutierrez , 2010, p.8)

Como indica Lawrence & Castro (2010), para una buena ejecucion de las finanzas
administrativas todas las personas que estan a cargo de funciones con responsabilidad en la
empresa, deben considerar interactuar con el personal y los procesos financieros, para lograr

alcanzar los objetivos.

Determinando que el personal financiero obtenga datos eficientes y que sean Utiles en la toma

de decisiones.

La funcion de las finanzas administrativas puede ser considerada dentro de la organizacién
como un papel importante, ya que su relacién con la economia y contabilidad son principales

fuentes y actividades del administrador financiero.
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2.2.30. Finanzas

Las finanzas se definen como el arte y la ciencia de administrar el dinero. A nivel
personal, las finanzas afectan las decisiones individuales de cuanto dinero gastar de
los ingresos, cudnto ahorrar y cémo invertir los ahorros. En el contexto de una
empresa, las finanzas implican el mismo tipo de decisiones: como incrementar el
dinero de los inversionistas, como invertir el dinero para obtener una utilidad, y de
qué modo conviene reinvertir las ganancias de la empresa o distribuirlas entre los
inversionistas. Las claves para tomar buenas decisiones financieras son muy similares
tanto para las empresas como para los individuos; por ello, la mayoria de los
estudiantes se beneficiaran a partir de la comprension de las finanzas, sin importar la
carrera que planeen seguir. El conocimiento de las técnicas de un buen analisis
financiero no solo le ayudard a tomar mejores decisiones financieras como
consumidor, sino que también le ayudara a comprender las consecuencias financieras
de las decisiones importante de negocios que tomara independientemente de la carrera

que usted elija. (Lawrence & Chad , 2012,p.3)

Como lo sefialan Lawrence & Chad (2012), las finanzas es el arte y la ciencia de administrar
el dinero, en contexto del como forma parte en las empresas en la toma de decisiones, en el
sentido de como administrar de una manera organizada el dinero y ganancias de los

inversionistas como citamos acontinuacion:

Del como incrementar el dinero de los inversionistas, del como invertir para alcanzar una
utilidad, y de que modo resultaria reinvertir las ganancias de los inversionistas o en la
distribucion entre los inversionistas. Son tecnicas que ayudan al buen analisis de las

decisiones financieras, claves para el beneficio de la empresa o el individuo.
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2.2.31. Rentabilidad

La rentabilidad de un proyecto se puede medir de muchas formas distintas: en
unidades monetarias, en porcentaje o en el tiempo que demora la recuperacién de la
inversion, entre otras. Todas ellas se basan en el concepto del valor tiempo del dinero
que considera que siempre existe un costo asociado a los recursos que se utilizan en el
proyecto, ya sea de oportunidad, si hay otras posibilidades de uso del dinero, ya sea

financiero, si se debe recurrir a un préstamo.

En otras palabras, $1 de hoy vale més que $1 a futuro, por cuanto el peso recibido hoy
puede invertirse inmediatamente para obtener una ganancia que el peso recibido a

futuro no logra obtener.

Por ejemplo, $.1000 invertidos hoy al 10% anual permiten obtener una ganancia de
$100 a recibir en un afio mas. Es decir, $.1000 de hoy equivalen a $1.100 de un afio
mas o, lo que es igual, $1.100 de un afio mas equivalen a $1.000 de hoy. Si los $1.100
se dejan invertidos por un segundo afio, se obtiene una ganancia de $110,
correspondiente a 10% del capital invertido. Es decir, $1.000 de hoy equivalen a

$1.210 de dos afios después. (Sapag Chain , 2011, p.288)

Como opina Sapag Chain (2011), la forma en que se mide la rentabilidad de un proyecto

puede ser de diferentes puntos de vista:

En unidades monetarias, el tiempo en la recuperacion de la inversion, todo se ve reflejado en
base del valor del dinero en el tiempo, con referencia al costo adicional en los recursos que
existe al realizar un proyecto, como ejemplo citamos a continuacion el délar de hoy vale mas
que el dolar a futuro; ¢Por qué? Debido a que el délar de hoy se invierte y puede generar
rentabilidad, mientras que el dolar a futuro es un valor fijo esperado no genera algin

incremento.
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2.3. Marco Teorico Referencial
La quinua ha sido utilizada en la alimentacion de las poblaciones andinas de tiempos
protohistoricos. La razon para ellos es su valor nutricional, principalmente correctivo
y terapéutico, reconocido a través de una experiencia milenaria. En la dietas de los
pueblos antiguos de América, la quinua fue el remplazo prioritario, o veces exclusivo,
de las proteinas animales. En efecto, el consumo de leche, carne y huevos no ha sido
tradicional ni comdn en las poblaciones campesinas. En muchas areas, la quinua es

aun el principal componente proteico de la dieta.

En los tiempos actuales, aunque relegada el consumo tradicional, en el area campesina
se continda reconociendo su valor alimenticio. Sin embargo, las ponderacion del valor

nutritivo muchas veces has sido exagerada o distorsionadas.

El grano de quinua no es un alimento excepcionalmente alto en proteinas, aunque
supera en este nutriente a los cereales mas importantes. EIl verdadero valor de la
quinua esta en la calidad de sus proteinas, es decir, en la combinacion de una mayor
proporcién de aminoacidos esenciales para la alimentacién humana, que le otorgan un

alto valor bioldgico. (Tapia , y otros, 1979, p. 149)

Como sefiala Tapia (1979), la quinua se utiliza desde tiempos protohistéricos en poblaciones
andinas como medio de alimentacion debido a su alto valor nutricional, fue primordial en la
dietas de los pueblos antiguos de América se utilizaba de manera prioritaria llegando a

manifestarse de consumo exclusivo en su dieta.

Consumir leche, huevos no ha sido el enfoque tradicional en poblaciones campesinas, que

aun ven en la quinua una fuente directa de valores proteicos en la dieta de estas poblaciones.
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Nos indica, que la quinua no contiene valores altos en proteinas pero se diferencia con los

cereales debido que la quinua lo supera en nutrientes.

La calidad de la quinua esta en su proteina, debido a que desarrolla alto valores nutricionales,
aminoéacidos fundamentales, que ayudan a obtener resultados importantes en la alimentacion

humana, con un alto contenido en su proteina para el desarrollo de las actividades diarias.

2.4. MARCO CONCEPTUAL
24.1. MICROEMPRESA
La microempresa es vista, cada vez mas, como la dimensiones de un sector econdmico, social

y politico de la sociedad que insertado en su aparato productivo es capaz de generar empleos.

A la Microempresa por lo general se le ubica dentro de la categoria pequefia y mediana

empresa (PYMES) reconocidas como un ente productivo.

Se las califica como micro porgue no solo estdn compuestas por pocos empleados sino
también porque no demandan una gran inversién para funcionar y ocupan un lugar pequefio

en el mercado.

Ahora bien, esto no implica para nada que no sean rentables, sino muy al contrario, las
microempresas son capaces de crecer a un nivel muy importante y de lograr una gran

competitividad con sus pares del sector.

2.4.2. MERCADO:
En la terminologia econémica de un mercado, es el area en el que las personas y
organizaciones intervienen mutuamente en la compra y venta de bienes y servicios o en la

utilizacion de los mismos.
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Para definir un mercado hay que relacionarlos con otras variables, como puede ser por El

producto o una zona determinada.

2.4.3. FACTIBILIDAD
Implica en recopilar toda la informacion que involucre la idea del proyecto en aspectos
social, politico, técnico y econdémico, analizandolas y colocandolas en consideracion para su
estudio, obteniendo informacién sobre el grado de aceptacion del bien o servicio,
desarrollando estrategias para que sea exitoso y asi minimizar los indices de incertidumbre,

que permitan obtener argumentos para la decision de la realizacién del proyecto.

2.4.4. ADMINISTRAR
Realizar actos mediante los cuales se orienta el aprovechamiento de los recursos materiales,
humanos financieros y técnicos de una organizacion hacia el cumplimiento de los objetivos

institucionales.

2.4.5. PRODUCCION
Basicamente es el proceso de transformacion, en crear valor a un determinado bien o servicio,
en productos terminados que contengan un conjunto de escasos recursos que no logren
satisfacer las necesidades de los consumidores. La trasformacion en algunos casos puede ser
fisica o real, se logra desarrollar mediante la tecnologia, y asi los nuevos bienes y servicios

produciros lograran a cubrir las necesidades deseadas de los consumidores.
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2.4.6. NUTRICION
Es el proceso bioldgico en el que los organismos asimilan los alimentos y los liquidos
necesarios para el funcionamiento, el crecimiento y el mantenimiento de sus funciones

vitales.

La nutricion también es el estudio de la relacién que existe entre los alimentos y la salud,

especialmente en la determinacion de una dieta.

Como indica Maslow (2008), el ser humano esta deseando algo practicamente siempre y a lo
largo de su vida, raramente alcanza un estado completo de satisfaccion, tan pronto se ha
satisfecho un deseo, aparece otro en su lugar, se lo relaciona con el potencial consumidor que
genera de manera cotidiana, expectativas y deseos nuevos que cumplir, con el desarrollo del
producto de una bebida nutritiva y energizante a base de quinua que permitiria satisfacer las
expectativas deseadas y que se encuentran latentes, desarrollando beneficios tanto en lo

saludable, nutritivo y alimenticio.

Imagen 4: Clasificacion de los alimentos
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Cuadro 3: Caracteristicas sobre nutricion en el ciclo de vida.

-Bajo peso al nacer -Condicion Social

-Mala nutriciéon materna

-Condicion Social -Lactancia -Maternidad inadecuada

-Alimentacion complementaria inadecuada -Infecciones

-Retardo en el crecimiento -Diferencia de micronutrientes.

ADOLESENCIA

. G, ——, E—m—m, e, e, S

-Condicion Social -Ambiente obesogénico -Sedentarismo e inactividad
-Malos habitos alimenatrios -Consumo fuera del horgar -Tabaco y alcohol
-Retardo en el crecimiento -Deficiencia de micronutrientes
-Sobrepeso y obesidad

-Condicion social -Ambiente obesogénico

-Sedentarismo e inactividad

-Malos habitos alimentarios / consumo fuera del hogar

Fuente: Adaptado de WHO NMH/NHP/ALC. 2001
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2.5. MARCO LEGAL
Como lo estipula la Constitucion de la Republica del Ecuador en el CODIGO DE LA
PRODUCCION, COMERCIO E INVERSIONES. Decreta lo siguientes articulos con

referencia a la propuesta planteada.

Numeral 5 del articulo 281.- de la Constitucion de la Republica establece las
responsabilidades del Estado para alcanzar la soberania alimentaria, entre las que se incluye
el establecer mecanismos preferenciales de financiamiento para los pequefios y medianos

productores y productoras, facilitandoles la adquisicion de medios de produccion.

Articulo 320.- de nuestra Constitucion establece que la produccion, en cualquiera de sus
formas, se sujetara a principios y normas de calidad; sostenibilidad; productividad

sistematica; valoracion del trabajo; y eficiencia econémica y social:

Articulo 4 literal T.- Fomentar y apoyar la investigacion industrial y cientifica, asi como la

innovacion y transferencia tecnoldgica.
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2.5.1. DEL DESARROLLO PRODUCTIVO, MECANISMOS Y ORGANOS
DE COMPETENCIA
2.5.1.1. Del Desarrollo Productivo y su Institucionalidad

Del Rol del Estado en el Desarrollo Productivo

Art 5. Rol del Estado.- El Estado fomentara el desarrollo productivo y la transformacion de
la matriz productiva, mediante la determinacion de politicas y la definicion e implementacion
de instrumentos e incentivos, que permitan dejar atras el patron de especializacion

dependiente de productos primarios de bajo valor agregado.

Para la transformacion de la matriz productiva, el Estado incentivara la inversion productiva,

a través del fomento de:

e. La implementacién de una politica comercial al servicio del desarrollo de todos los
actores productivos del pais, en particular, de los actores de la economia popular y
solidaria y de la micro, pequefias y medianas empresas, y para garantizar la soberania
alimentaria y energética, las economias de escala y el comercio justo, asi como su

insercion estratégica en el mundo.

2.5.1.2. De la Promocién del trabajo Productivo Digno
Art. 9.1.-Exoneracion del pago del impuesto a la renta para el desarrollo de inversiones
nuevas y productivas.- Las sociedades que se constituyan a partir de la vigencia del Cédigo
de la Produccién asi como también las sociedades nuevas que se constituyeren por sociedades
existentes, con el objeto de realizar inversiones nuevas y productivas, gozaran de una
exoneracion del pago del impuesto a la renta durante cinco afios, contados desde el primer

afio en el que se generen ingresos atribuibles directa y Gnicamente a la nueva inversion.
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Para efectos de la aplicacién de lo dispuesto en este articulo, las inversiones nuevas y
productivas deberan realizarse fuera de las jurisdicciones urbanas del Cantén Quito o del
Canton Guayaquil, y dentro de los siguientes sectores econdmicos considerados prioritarios

para el Estado:

a. Produccion de alimentos frescos, congelados e industrializados;

b. Cadena forestal y agroforestal y sus productos elaborados;

c. Metalmecanica;

d. Petroquimica;

e. Farmacéutica;

f. Turismo;

g. Energias renovables incluida la bioenergia o energia a partir de biomasa;

h. Servicios Logistico de comercio exterior;

i. Biotecnologia y Software aplicados; y,

j. Los sectores de sustitucion estratégica de importaciones y fomento de exportaciones,

determinados por el Presidente de la Republica.

El mero cambio de propiedad de activos productivos que ya se encuentren en funcionamiento

u operacion, no implica inversion nueva para efectos de los sefialados en este articulo.

En caso de que se verifique el incumplimiento de las condiciones necesarias para la
aplicacion de la exoneracion prevista en este articulo, la Administracion Tributaria, en
ejercicio de sus facultades legalmente establecidas, determinard y recaudard los valores

correspondientes de impuesto a la renta, sin perjuicio de las sanciones a que hubiere lugar.

No se exigira registros, autorizaciones o requisitos de ninguna otra naturaleza distintos a los

contemplados en este articulo, para el goce de este beneficio.”
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2.5.2. DEL DESARROLLO DE LA INVERSION PRODUCTIVA Y DE SUS
INTRUMENTOS
2.5.2.1. Del Fomento, Promocion y Regulacion de las Inversiones
Productivas

De las inversiones productivas

Artl3.- El Plan Nacional de la Calidad; tendra vigencia de 1 afio, contados desde su
aprobacién en el mes de enero por el Comité Interministerial de la Calidad, el cual debe ser

evaluado dos veces durante su vigencia.

El contenido del Plan Nacional de la Calidad estara enfocado en los siguientes aspectos:

tad

La promocion de la calidad.

b. La preparacion y revision del listado de los productos o servicios sujetos a control de
calidad.

c. Lasdirectrices para la elaboracion de los reglamentos técnicos.

d. Las directrices para promover y desarrollar la designacion y acreditacion delos

organismos de evaluacion de la conformidad que incluyen: laboratorios locales y

extranjeros, organismos de certificacion y organismos de inspeccion sobre la base de

los productos y servicios establecidos en el literal a) de este articulo.

e. Los procedimientos de Evaluacién de la Conformidad (PECs).”

2.5.3. DEL DESARROLLO EMPRESARIAL DE LAS MICRO, PEQUENAS Y
MEDIANAS EMPRESAS, Y DE LA DEMOCRATIZACION DE LA
PRODUCCION

2.5.3.1. Del fomento a la Micro, Pequefia y Mediana Empresa

Del fomento y Desarrollo de las Micro, Pequefias y Medianas Empresas (MIPYMES)
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Art.53.- Definicion y Clasificacion de las MIPYMES.- La Micro, Pequefia y Mediana
empresa es toda persona natural o juridica que, como una unidad productiva, ejerce una
actividad de produccién, comercio y/o servicios, y que cumple con el numero de trabajadores
y valor bruto de las ventas anuales sefialados para cada categoria, de conformidad con los

rangos que se estableceran en el reglamento de este Codigo.

En caso de inconformidad de las variables aplicadas, el valor bruto de las ventas anuales
prevalecerd sobre el niUmero de trabajadores, para efectos de determinar la categoria de una
empresa. Los artesanos que califiquen al criterio de micro, pequefia y mediana empresa
recibiran los beneficios de este Cddigo, previo cumplimiento de los requerimientos y

condiciones sefialadas en el reglamento.
De los Organos de Regulacion de las MIPYMES

Art.54.- Institucionalidad y Competencias.- El consejo Sectorial de la Produccion
coordinara las politicas de fomento y desarrollo de la Micro, Pequefia y Mediana Empresa
con los ministerios sectoriales en el ambito de sus competencias. Para determinar las politicas
transversales de MIPYMES, el Consejo Sectorial de la Produccion tendra las siguientes

atribuciones y deberes:

i. Coordinar con las instituciones del sector publico y privado, vinculadas con el
financiamiento empresarial, las acciones para facilitar el acceso al crédito de las

MIPYMES;
Del Financiamiento y del capital

Art. 62.- Acceso a la banca publica.- EI Consejo Sectorial de la Politica Econdmica
determinara y vigilara el acceso de todos los actores productivos al financiamiento de la

banca publica; establecerd los lineamientos e incentivos para apoyar el acceso al
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financiamiento privado, en particular de los actores de la economia popular y solidaria, de las
micros, pequefias y medianas empresas; y determinara los mecanismos para fomentar la
profundizacion del mercado de valores, para incentivar el acceso de todos los actores de la

produccion y procurar la reduccién de los costos de intermediacién financiera.

La autoridad competente en materia de financiamiento publico podra establecer programas de

créditos especiales para estos sectores, con la participacion del sistema financiero privado.
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CAPITULO 111
3. METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION
METODOLOGIA
3.1. TIPOS DE INVESTGACION
Como lo sefiala MALHOTRA (2004) el disefio de investigacion es una estructura o plano
para llevar a cabo el proyecto de investigacién de mercados. Detalla los procedimientos
necesarios para obtener la informacion que se requiere estructurar o resolver problemas de
investigacion de mercados, detallando los datos basicos de operacion para ponerlos en

practicas colocando las bases para llevar a cabo el proyecto. Clasificandolos en:

v Exploratoria
v Descriptiva
v Transversales
v’ Longitudinales
v Cohorte

v' Causales.

Una vez mencionado los tipos de investigacion se considera utilizar:

3.1.1. INVESTIGACION EXPLORATORIA,
Se utiliza para extraer datos relativos al consumo de bebidas nutritivas, elaborada a base de
cereales tales como la quinua, es el desarrollo de un tema que es de escaso conocimiento,
ejecutando una investigacion mas completa. Dando como resultado la obtencion de
informacion idénea en cuanto a la oportunidad de satisfacer las necesidades que no han sido

atendidas dentro del mercado de las bebidas nutritivas.
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3.1.2. INVESTIGACION DESCRIPTIVA,
Debido a que el objetivo de esta investigacion es determinar y describir de manera detallada,

a profundidad, sobre las caracteristicas, propiedades relevantes del tema que se investiga.

Como ejemplo podemos mencionar las caracteristicas de grupos relevantes de consumidores,
realizando prondsticos especificos, de las cualidades y aspectos que los futuros consumidores

necesitan que se resuelvan.

Examina los acontecimientos y los valores que se manifiestan en una o mas variables,

respondiendo a la hipotesis planteada.

3.2. ENFOQUE DE LA INVESTIGACION

El enfoque de la propuesta es mixto, las cuales utilizaran: método cuantitativo y cualitativo.

3.2.1.1. Método Cuantitativo
Para efectos del desarrollo de esta investigacion se considera la modalidad cuantitativa,
debido a que se utilizan opciones como la recoleccion y analisis de datos para contestar las
preguntas de investigacion, dando como resultado lograr un informe numérico y analizar
estas mediciones obtenidas mediante el uso de la estadistica, intentar obtener patrones mas
especificos dentro de una poblacion segmentada, desarrollando un plan para probar las

hipétesis.

Se da a conocer el informe de esta investigacion mediante cuadros estadisticos, utilizando
graficos brindando a los lectores una mejor interpretacion de los resultados investigados y
analizados. Como menciona Gémez M. (2009), el estudio cuantitativo en si por su nombre
en el titulo, se relaciona al acto de cuantificar y reflejar con pruebas una teoria que se quiere

desarrollar. Se experimentan con un manejo de variables, o de encuestas con preguntas
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cerradas, para asi determinar que opciones existen. Esto se visualiza de lo general a lo

particular.

3.2.1.2. Método Cualitativo
Se aplicara el método cualitativo en base a sus caracteristicas, estudiar el comportamiento de
las personas, grupos sociales, de manera particular para satisfacer necesidades especificas,
gue no son relacionadas con datos histéricos, debido a que el comportamiento de las mismas
cambia de manera constante, esto se refleja con la técnica de la observacion, se demuestra
mediante este estudio, todo grupo social varia de manera constante, adquiere nuevas
necesidades que requieren ser resueltas, y se tiene que analizar lo que las personas requieren
que exista y que les ayude a obtener alternativas de respuesta ante un problema en una

actualidad.

Una caracteristica fundamental del método cualitativo es que concibe lo social como
una realidad construida que se genera a través de articulaciones con distintas
dimensiones sociales, es decir, por una diversidad cultural sistematizada, cuyas
propiedades son muy diferentes a las leyes naturales. (....) La observacion en la
investigacion cualitativa representa la busqueda de significaciones de la comunidad
objeto del estudio, es decir, su mundo de ideas o representaciones creadas por su
propia necesidad, por sus formas de relacién; para ello se requiere de la elaboracion y
la escucha, se deben escuchar los lenguajes creados por los grupos, porque en ellos
van reflejadas sus necesidades, sus grados de identidad, sus valores, todo ellos
sugerido a partir de contradicciones, de necesidades de cohesion que los grupos logran
a partir de la comunicacion, de la unién y convivencia en grupo. (Guerrero Davila &

Guerrero Davila , 2014, p.47,46)
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Cuadro 4: Metodologia de Investigacion

Modalidad de Investigacion

Disefio de Investigacion Exploratorio - Descriptivo

Técnicas de Investigacion Encuesta — Sesion de Grupo

Fuente: Datos de la investigacion

Elaborado: Luis Tenegusfiay

3.3. TECNICAS DE INVESTIGACION

La técnica de investigacion a utilizar es:

3.3.1. ENCUESTA
Para recopilar informacion del como influira y si tendra una aceptacion deseable la bebida
nutritiva y energizante a base de quinua, se realizara la recopilacion de datos mediante la
encuesta, aplicando una guia de preguntas dirigidas a la poblacion econémicamente activa de
la ciudad de Guayaquil, parroquia Tarqui, a un grupo de personas que representan una
muestra del universo de la poblacion que se esta investigando, cuestionario compuesto con
preguntas directas como lo es: ¢;Edad en el rango que se encuentra? Preguntas de manera
general para tener informacion clara e idonea, de las preferencias por edades en las que el
producto tendria mayor acogida, y preguntas cerradas especialmente para registrar categorias
fijas de respuestas que han sido delimitadas, como la planteada a continuacion ¢Establezca su
grado de aceptacion en relacion con las siguientes frutas siendo 1 el mas bajo y 5 el méas alto?
Son féciles de codificar y preparar para el analisis. Para obtener informacion idénea en la

recoleccién de datos.
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3.3.2. SESION DE GRUPO.
Como indica Gomez (2009) otra técnica para recolectar informacion es la sesion de grupos,
consiste en hacer reuniones de grupos pequeios o medianos de 5 a 10 personas, (...) en los
cuales dichos participantes conversan en torno a uno o varios temas en un ambiente relajado e

informal bajo la conduccion del investigador.

Se refiere a la recoleccién de datos, en organizar pequefios grupos para conversar sobre un
tema en especial, bajo el manejo del investigador. En este caso analizar las distintas

perspectivas de las personas que degustan del producto en prueba.

Dando a entender que el investigador debe intervenir solo para iniciar la discusion, o si se
estd produciendo un desvio del tema a investigar. El investigador tiene que estar capacitado
para manejar las emociones cuando surjan por parte de los participantes y obtener el
significado de los participantes en su propio lenguaje, el investigador tiene que jugar un papel
psicoldgico, para llevar a los participantes a la obtencion de informacién profunda con

relevancia al producto.

3.4. POBLACION Y MUESTRA
El mercado a estudiarse es Guayaquil y dado a que el mercado que se involucra es nuevo para
el producto, no posee un numero de consumidores referentes, se utilizara el enfoque de una
poblacion desconocida, para hallar el numero de personas a encuestar, se escogio la parrogquia
Tarqui, Cdla. Alborada que lo conforma 14 etapas, para realizar las encuetas se tomara en

cuenta, las personas que conforman la poblacion en general de 15 afios en adelante.

Zz*p*q

ez
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Doénde:

n= Tamafo de la muestra

Z= Valor del area bajo la curva normal (depende del Nivel de Confianza)
p= Probabilidad de éxito (Proporcion esperada)

g= Probabilidad de Fracaso (1-p)

e= Error maximo admisible

_2332%0,50 % 0,50
B 0.0036

n

_ 1.357225
~0.0036

n= 378

n=378

Por lo tanto una vez aplicada la formula en mencion da como resultado, el realizar 378

encuestas para tener una seguridad del 98%.
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3.4.1. INTERPRETACION DE LOS RESULTADOS

Cuadro 5: ¢Su rango de edad se encuentra?

VARIABLE FRECUENCIA | PORCENTAIE
15-25 101 27%
26-36 103 27%
37-47 72 19%
48-58 55 15%
58 0 MAS 47 12%
TOTAL 378 100%

Fuente: Datos de la investigacion

Elaborado por: Luis Tenegusfiay

Analisis.- Mediante encuestas realizadas se ha determinado que las edades comprendidas
entre 26 y 36 afios, son el 27% de las encuestas realizadas, de igual manera el rango entre los
de 15 — 25 afios, obtuvieron un 27%, esto nos indica que seran el mercado en el que se tendra

mayor acogida.

Grafico 2: Su rango de edad se encuentra
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Fuente: Datos de la investigacién

Elaborado por: Luis Tenegusfiay
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Cuadro 6: ;Sexo?

VARIABLE FRECUENCIA | PORCENTAIJE
MASCULINO 201 53%
FEMENINO 177 47%
TOTAL 378 100%

Fuente: Datos de la investigacion

Elaborado por: Luis Tenegusfiay

Anélisis.- Del 100% de la muestra, es decir, 378 personas que conforman la poblacién a
investigar el 53% representa a los hombres, seguido por el 47% de mujeres en la ciudad de

Guayaquil.

Grafico 3: Sexo
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Fuente: Datos de la investigacion

Elaborado por: Luis Tenegusfiay
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Cuadro 7: ¢Que tipo de cereal consume y el porqué de su consum@?

1 2 3 4

Por % Por Por % Por Por % Por % TOTAL
Variable | nutricion | nutricion | energias | energias | tradicion | tradicion | Otros | Otros | TOTAL %
Avena 82 22% 56 15% 60 16% 24 6% 222 59%
Quinua 25 7% 21 6% 0 0% 0 0% 46 12%
Cebada 21 6% 21 6% 21 6% 0 0% 63 17%
Otros 22 6% 0 0% 0 0% 25 7% 47 12%
Total 150 98 81 49 378 100%

Fuente: Datos de la investigacion

Elaborado por: Luis Tenegusfiay

Analisis.- Del total de 378 personas encuestadas se determina que 172 de las mismas con un

46% prefiere la Avena; con un 22% la consume por nutricion; seguido de 66 personas que

prefieren la quinua; con un 7% que lo consume por nutricion; y la Cebada con 61 personas de

los cuales el 6% la prefiere por nutricion.

Grafico 4: ;Qué tipo de cereal consume y el porqué de su consumo?
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Fuente: Datos de la investigacion

Elaborado por: Luis Tenegusfiay
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Cuadro 8: ¢Conoce los valores nutricionales y potenciales de la quinua?

VARIABLE FRECUENCIA | PORCENTAIE
S| 151 40%
NO 227 60%
TOTAL 378 100%

Fuente: Datos de la investigacion

Elaborado por: Luis Tenegusfiay

Anélisis.- Esta Tabla nos indica como las personas desconocen los valores nutricionales y
potenciales que contiene la Quinua como lo representa el 60% de la poblacion investigada,
por el contrario el 40% de los encuestados si tiene conocimiento.

Grafico 5: ¢Conoce los valores nutricionales y potenciales de la
quinua?
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Fuente: Datos de la investigacion

Elaborado por: Luis Tenegusfiay
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Cuadro 9: (En qué lugar usted consume bebidas nutritivas y energizantes?

VARIABLE FRECUENCIA | PORCENTAIE
EN EL TRABAJO 94 25%
REALIZANDO DEPORTES 76 20%
EN SU HOGAR 141 37%
EN CENTROS DE ESTUDIOS 67 18%
ESPECIFIQUE ALGUN OTRO 0 0%
TOTAL 378 100%

Fuente: Datos de la investigacion

Elaborado por: Luis Tenegusfiay

Anélisis.- Como nos indican los datos recabados con un 37% las personas consumen este tipo
de bebidas en su hogar, por el contrario el 25% de las personas lo consumen en el trabajo,
mientras tanto el 20% lo consume realizando deportes.

Grafico 6: ¢En qué lugar usted consume bebidas nutritivas y
energizantes?
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Fuente: Datos de la investigacion

Elaborado por: Luis Tenegusfiay
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Cuadro 10: ¢Dénde desearia encontrar este tipo de bebidas?

VARIABLE FRECUENCIA | PORCENTAIE
SUPERMERCADOS 124 33%
CENTROS DEPORTIVOS 70 19%
EN MINIMARKETS CERCANOS 127 34%
ESPECIFIQUE ALGUN OTRO 57 15%
TOTAL 378 100%

Fuente: Datos de la investigacion

Elaborado por: Luis Tenegusfiay

Anélisis.- Segun los resultados de esta encuesta, la ubicacion de facil adquisicion para estas
bebidas determinaron que los encuestados indican lo siguiente: ElI 34% lo adquieren en
tiendas cercanas a su sector, seguido del 33% en supermercados, y 19% se inclina en centros

deportivos.

Grafico 7: ;Ddnde desearia encontrar este tipo de bebidas?
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Fuente: Datos de la investigacion

Elaborado por: Luis Tenegusfiay
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Cuadro 11: ¢Por cudl de las siguientes bebidas usted tiene preferencia?

VARIABLE FRECUENCIA | PORCENTAIE
AVENA ALPINA 105 28%
TONI AVENA CASERA 130 34%
NESTLE AVENA 77 20%
NUTRI AVENA 66 17%
ESPECIFIQUE ALGUN OTRO 0 0%
TOTAL 378 100%

Fuente: Datos de la investigacion

Elaborado por: Luis Tenegusfiay

Anélisis.- Las personas encuestadas tienen sus siguientes preferencias, EI 34 % de los
encuestados tienen preferencia por Toni Avena Casera, por el contrario el 28% prefiere
Avena Alpina, mientras que el 20% prefiere Nestlé Avena, conociendo asi cual podria ser

nuestra posible competencia.

Grafico 8: ¢Por cudl de las siguientes bebidas usted tiene preferencia?
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Fuente: Datos de la investigacion

Elaborado por: Luis Tenegusfiay
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Cuadro 12: ;Estaria dispuesto a consumir una bebida nutritiva y energizante hecha
a base de quinua, en lugar de las que se comercializan cominmente?

VARIABLE FRECUENCIA | PORCENTAIJE
S| 258 68%
NO 120 32%
TOTAL 378 100%

Fuente: Datos de la investigacion

Elaborado por: Luis Tenegusfiay

Analisis.- Estos resultados nos dan a entender el 68% de las personas estarian dispuesto a
consumir una bebida a base de quinua obteniendo una gran acogida, por el contrario el 32%

dio una respuesta negativa.

Grafico 9: ¢Estaria dispuesto a consumir una bebida nutritiva y energizante
hecha a base de quinua, en lugar de las que se comercializan comiunmente?
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Fuente: Datos de la investigacion

Elaborado por: Luis Tenegusfiay
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Cuadro 13: ¢Establezca su grado de aceptacion, en relacion con los siguientes sabores,
siendo 1 el mas bajo y 5 el més alto?

(1) (2) (3) (4) (5)

VARIABLE De:;:;lr do Desacuerdo | Indiferente ac:; do thzlcr::::::s Total %
VAINILLA 15,18% 14,63% 20,33% | 18,43% 31,44% 100%
NARANIJA 23,55% 17,73% 21,05% | 20,22% 17,45% 100%
CANELA 18,21% 16,30% 17,12% | 20,38% 27,99% 100%
BANANA 22,04% 18,73% 17,08% | 19,83% 22,31% 100%

Fuente: Datos de la investigacion

Elaborado por: Luis Tenegusfiay

Analisis.- -El 31.44% de los encuestados se encuentran totalmente de acuerdo con el sabor a
vainilla, mientras que el 27.99% de los encuestados se encuentran totalmente de acuerdo con
el sabor a Canela, seguido por un 22.31% sabor a banana, Obteniendo asi informacion que el

sabor a vainilla sera de mayor agrado al consumidor.

Grafico 10: ¢Establezca su grado de aceptacion, en relacion con los siguientes sabores,
siendo 1 el mas bajo y 5 el més alto?
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Fuente: Datos de la investigacion

Elaborado por: Luis Tenegusfiay
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Cuadro 14: ¢En que medida seria la presentacion a llevar?

VARIABLE FRECUENCIA | PORCENTAIJE
1 LITRO 115 30%
1/2 LITRO 120 32%
ENVASE PEQUENO (250ml) 143 38%
TOTAL 378 100%

Fuente: Datos de la investigacion

Elaborado por: Luis Tenegusfiay

Anélisis.- El 38% de las personas encuestadas optaron por la alternativa de envase pequefio
siendo (250 gramos) la opciodn atractiva, seguido por el 32% que prefiere el envase de Y% litro,

por el contrario el 30% lo prefiere en 1 litro.

Grafico 11: (En qué medida seria la presentacion a llevar?

40%
35%
30%
25%
20%
15%
10%

5%

0%

1 LITRO 1/2 LITRO ENVASE PEQUENO
(250 ml)

M Seriesl

Fuente: Datos de la investigacion

Elaborado por: Luis Tenegusfay
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Cuadro 15: ¢Estaria dispuesto a pagar por este producto?

VARIABLE FRECUENCIA | PORCENTAIE
$1.50 1 litro 111 29%
$1.00 % litro 123 33%
$0.75 Envase pequefio 144 38%
TOTAL 378 100%

Fuente: Datos de la investigacion

Elaborado por: Luis Tenegusfiay

Anélisis.- EI 38% de los encuestados han optado pagar por el envase pequefio la cantidad de
$0.75 ctvs. Seguido por un 33% que prefiere pagar $1.00 el % litro, mientras el 29% pagaria
$1.50 el envase de 1 litro, la cual podemos concluir que los encuestados van a preferir el
envase pequefio por comodidad, consumo y precio.

Grafico 12: ;Estaria dispuesto a pagar por este producto?
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Fuente: Datos de la investigacion

Elaborado por: Luis Tenegusfiay
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Cuadro 16: ¢Con cuanta frecuencia consumiria el producto?

VARIABLE FRECUENCIA | PORCENTAIJE
1 A2 V/SEMANA 114 30%
3 A 4 V/SEMANA 119 31%
4 A5 V/SEMANA 82 22%
5 0 MAS VECES SEM 63 17%
TOTAL 378 100%

Fuente: Datos de la investigacion
Elaborado por: Luis Tenegusfiay

Para las personas encuestadas la frecuencia al momento de consumir un producto, que
contenga valores nutritivos y desarrolle energias es de 3 a 4 veces por semanas con (31%),
mientras el 30% se inclina por 1 a 2 veces por semana, y el 22% por 4 a 5 veces por semana,

siendo estos datos importantes para la estimacion en produccion.

Grafico 13: (Con cuanta frecuencia consumiria el producto?
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Fuente: Datos de la investigacion

Elaborado por: Luis Tenegusfiay
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3.4.2. ANALISIS SESION DE GRUPO

En la presente sesion de grupo que se realizd, con la colaboracion de 4 integrantes, para
comprobar expresiones, criticas, manejo de consumo Yy satisfaccién de los integrantes con

referencia al producto.

3.4.2.1. CONCLUSIONES

e El sabor a vainilla fue de buen agrado y aceptacion.

e El consumo del producto con referencia a la aportacién de energias, para el desarrollo
de una actividad como expresaron los integrantes.

e Poco conocimiento de los valores potenciales de la quinua, como también lo
demuestran las encuestas

e La frecuencia de consumo del producto, similares a lo demostrado en las encuestas.

e El marketing en cadena permitird, que las caracteristicas del producto lleguen a

futuros consumidores sin necesidad de los canales tradicionales de marketing.
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3.4.2.2. IMAGENES SESION DE GRUPO

Imagen 5: Sesion de grupo.1

o m o« ow

Fuente: Datos de la investigacion

Elaborado por: Luis Tenegusfiay

Imagen 6: Sesion de grupo.2

Fuente: Datos de la investigacion

Elaborado por: Luis Tenegusfiay
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Imagen 7: Sesion de grupo.3

Fuente: Datos de la investigacion

Elaborado por: Luis Tenegusfiay

Imagen 8: Sesion de grupo.4
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Fuente: Datos de la investigacion

Elaborado por: Luis Tenegusfiay
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En el sigOuiente cuadro se procedera a explicar el tipo de técnica a emplear en este estudio de
mercado, la cual permite identificar con mayor claridad que técnica se va a emplear para
cumplir cada objetivo de la investigacion de mercados los cuales fueron mencionadas al

comienzo del capitulo.

3.5. OBJETIVOS GENERALES DE LA ENCUESTA

Cuadro 17: Resumen de los objetivos empleados para elaboracion de la encuesta

Objetivo / Técnia empleada Encuesta
1 Identificar el mercado potencial de nuestro producto X
2 Segmentar el mercado real de nuestro producto X
3 Aplicar estrategias de Produccién X
4 Reconocer la acogida del producto X
5 Incentivar al consumo para un buen vivir X

Fuente: Datos de la investigacion

Elaborado por: Luis Tenegusfiay

La siguiente tabla permite visualizar los seis objetivos empleados en la elaboracion de la
encuesta que lograron ser cubiertos mediante el proceso de las mismas; acorde a la tabla

anterior del presente capitulo serian los objetivos 1,2, 3, 4,5,6 y 7.

84



3.6. VINCULACION DE OBJETIVOS ALCANZADOS CON LA ENCUESTA

Cuadro 18: Resumen de objetivos alcanzados con la encuesta

Objetivos
Preguntas efectuadas en las encuestas
1(2(3/4
1 Su edad se encuetra entre: XX
2 Sexo XX
3 ¢Qué tipo de cereal consumey el porqué de su X
consumo?

éConoce los valores nutricionales y potenciales de la
Quinua?

¢éEn qué lugar usted consume bebidas nutritivas y
energizantes?

6 ¢Dénde desearia encontrar este tipo de bebidas? X

éPor cual de las siguientes bebidas usted tiene
preferencia?

¢Estaria dispuesto a consumir una bebida nutritiva y
8 energizante hecha a base de quinua, en lugar delas que X
se comercializan comunmente?

¢Establezca su grado de aceptacion, en relacion con los
siguientes sabores, siendo 1 el mas bajoy 5 el mas alto?

10 ¢En qué medida seria la presentacion a llevar? X
11 éEstaria dispuesto a pagar po este producto? X
12 ¢Con cuanta frecuencia consumiria el producto? X

Fuente: Datos de la investigacion

Elaborado por: Luis Tenegusiiay
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CAPITULO IV
4. LA PROPUESTA
4.1. JUSTIFICACION
Como lo demuestran las encuestas realizadas en relacion a la bebida nutritiva y energizante
hecho a base de quinua, el 68% de la muestra investigada estaria dispuesta a consumirla, con

los datos recabados motiva a la creacion de esta microempresa.

Estructurar la direccion que tendra la micorempresa, las cuales seran de base fundamental
para alcanzar los objetivos planteados y asignar los recursos que se utilizaran para lograrlo,
ademas disefiar estrategias para cumplir con los objetivos de produccién; como lo es
requerimiento de materia prima apropiado, volumen de produccién acorde a las ventas,

proveedores idoneos, entre otros.

Realizar un estudio técnico que ayudard a obtener informacion clara en cuanto; ubicacién
estratégica, edificacion, logistica, canales de distribucion apropiados, activos necesarios para

la produccion y funcionamiento de la microempresa.

Desarrollo del estudio financiero las cuales ayudaran a la toma de decisiones de inversion
entre ellos; flujos de efectivo, fuentes de financiamiento, VAN y TIR, Periodo de

recuperacion de la inversion, analisis de sensibilidad.

La produccién de esta bebida se enfoca mayormente a jovenes, desde los 15 afios de edad en
adelante; adultos, profesionales, deportistas y estudiantes, por lo tanto es una bebida
innovadora que presenta beneficios nutritivos y no contiene efectos negativos debido a su

composicion natural.

Por esta razon se les recomendara a los clientes consumir de 3 a 4 veces por semana, la

bebida nutritiva y energética hecha a base de quinua, a su vez dedicar por lo menos una hora
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diaria de deporte, se mencionara en el empaque del mismo, para asi mantener una vida

saludable y una nutricién balanceada.

Tomando en consideracion su relevancia social, los aportes de esta propuesta, estan
enfocados de forma directa y efectiva al mejoramiento del estado de salud de los

consumidores, ademas al crecimiento econdémico de la microempresa.

Con esta propuesta, se incentivara el crecimiento de la produccion de Quinua por parte de los

agricultores, a mejorar la calidad del producto, ademas se motivara al consumo de este cereal.

4.2. OBJETIVOS DE LA PROPUESTA
4.2.1. Objetivo General
Determinar la factibilidad mediante procesos, que permitan utilizar estrategias eficientes,
teniendo en cuenta perspectivas como: Marco legal, aspectos técnicos, Marco Financiero,
consumidores, procesos internos, para el fortalecimiento en formacion y crecimiento de la

microempresa.

4.2.2. Objetivos Especificos

= Desarrollo del aspecto legal de la micro empresa cumpliendo con los estatutos de ley.

= Elaborar un esquema técnico; Ubicacién, Maquinarias, niveles funcionales y de
produccion de la empresa.

= Planificar estrategias que con lleven a mejoras y cumplan con la calidad en los
procesos de produccion.

= Desarrollar el esquema financiero de la microempresa en cuanto a proyecciones de
Ventas, flujos de caja, Costos de produccion, VAN, TIR para un adecuado analisis de

inversion.
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4.3. VISION

Expandir el mercado a nivel nacional, incrementar la gama de productos, involucrandose

siempre en el mejoramiento de la salud del consumidor con responsabilidad social y

ambiental.

4.4, MISION

Microempresa caracterizada, en la elaboracion de una bebida nutritiva y energizante con
componentes naturales y de excelente calidad, contribuyendo de manera sostenible a la

produccion nacional y desarrollo econémico.

4.5. ANALISIS SITUACIONAL

Grafico 14: Anélisis Situacional

Internos

Externos

Fortalezas | Oportunidades |
- \ " . . .
eBeneficios del producto e|nexistencia de una bebida a base de quinua
eInfrasestructuray personal adecuado para la eEscasa competencia directa.
produccion «Estilo de vida del ser humano
*Convenios con centros deportivos eDisponibilidad en las personas a consumir
eConvenios con productores productos que ayuden a su salud.
*Optimizacion de los tiempos de entrega. eFacil aceptacion en las personas por
relacionarlas con productos existentes.

Debilidades Amenazas

o \ ., \
eCarencia de Créditos Estatales eInflacion

eReconocimiento Publico
eRiesgo monetario (no genere rentabilidad)
eFalta de inversionistas

*Nuevos competidores
eReforma tributarias politicas.

Fuente: Datos de la investigacion

Elaborado por: Luis Tenegusfiay
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4.6. NOMBRE RAZON SOCIAL
Seré constituido legalmente con el nombre de QUINUA HEALTH Cia. Ltda.; esta empresa
cumplird con todas las leyes y normas legales que rigen actualmente a las empresas

ecuatorianas de bebidas no alcohdlicas, se consideran los siguientes aspectos:

Fiscal, laboral, administrativos, permisos, patentes, sanitarios, IEPI, INEN, otros.

4.7. CONSTITUCION DE LA EMPRESA
Existen diferentes alternativas para constituir una empresa, estan las de sociedad andnima,

Compafiia limitada, Sociedad mixta, Sociedad civil, y otros.

Para el caso de constitucién la microempresa Quinua Health, elegira la Compafia de

Responsabilidad limitada. (Anexo 1).

Esta empresa formara parte de las PYMES.

Que de acuerdo a su volumen de ventas, capital social, cantidad de trabajadores, y su nivel de
produccion o activos presentan caracteristicas propias de este tipo de entidades economicas.
Por lo general en nuestro pais las pequefias y medianas empresas que se han formado realizan
diferentes tipos de actividades economicas, este proyecto se enfocard en el comercio al por

mayor y menor de una bebida a base de quinua.
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4.8. GASTOS DE CONSTITUCION

La creacion de compafiias con domicilio en la provincia del Guayas a un costo de $1.684.92

tiempo estimado utilizado para la constitucién de la comparfiia andnima es de 30 dias dentro

de la ciudad de Guayaquil.

e RUC (Registro Unico de Contribuyentes) (Anexo3)

e 1 minuta de constitucién de su compafiia registrada en el registro mercantil de la

localidad en donde va a ejercer la actividad
e 1 nombramiento de Gerente General.
e Provisional de acciones de la compafiias

e Lista de acciones

Cuadro 19: Gastos de Constitucion

GASTOS DE CONSTITUCION

Capital suscrito S 800,00
RUC (Registro Unico de Contribuyentes) (Anexo3) S -
1 minuta de constitucion de su compaiiia registrada en el registro g 100,00
mercantil de lalocalidad en donde va a ejercer la actividad
1 nombramiento de Gerente General. S 30,00
Provisional de acciones de la compaiiias S -
Lista de acciones S -
Autenticacion de firmas S 25,04
Costo notarial S 310,00
- Total Gastos Municipales y Funicionamiento S 419,88
Total $ 1.684,92

Fuente: Datos de la investigacion

Elaborado por: Luis Tenegusfiay
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4.9. REQUISITOS LEGALES PARA EL FUNCIONAMIENTO DE LA
MICROEMPRESA PRODUCCION DE UNA BEBIDA NUTRITIVA Y
ENERGIZANTE A BASE DE QUINUA EN LA CIUDAD DE GUAYAQUIL.

Para el correcto funcionamiento de la microempresa en la ciudad de Guayaquil se necesitan
tener en cuenta todos los siguientes; Permisos sanitarios, Uso de suelo, Patente municipal,

Obligaciones tributarias, Registro de patente de invencion ante el (IEPI).

4.9.1. REGISTRO SANITARIO
El registro sanitario ayuda a que el producto goza de confiabilidad para el consumidor,

sabiendo que tenia que cumplir con etapas estrictas para su correcta produccion.

Para llegar a la obtencién del Registro Sanitario, tiene que cumplir con normativas, técnicas
para los alimentos procesados, cumpliendo con las correctas practicas de higiene en los
procesos de produccion, elaboracion, envasado, almacenamiento, distribucion, transporte y

comercializacién de alimentos nacionales para el consumo humano.

Para su correcta interpretacion, de las normativas que debe cumplir se adjunta;

RESOLUCION ARCSA-DE-057-2015-GGG (Anexo 2).

4.9.2. PERMISOS MUNICIPALES
Para el correcto funcionamiento debemos contar con autorizacion municipal, las cuales
mencionamos a continuacion:

e Permisos de Usos de suelo

e Tasa 1.5/1000

e Patente Municipal

e Tasa de Bomberos

e Permiso de Funcionamiento
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4.9.3. IEPI (INSTITUTO ECUATORIANO DE LA PROPIEDAD
INTELECTUAL)
Para registrar nuestra marca y formula, necesitaremos estar registrado en el INSTITUTO
ECUATORIANO DE LA PROPIEDAD INTELECTUAL (IEPI), muy importante para

garantizar la integridad, identidad de la empresa. (Anexo 3).
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4.10. ESTUDIO TECNICO
4.10.1. ORGANIGRAMA FUNCIONAL DE LA MICROEMPRESA QUINUA

HEALTH

Grafico 15: Organigrama funcional de la microempresa Quinua Health

Gerente General
/ Administrador

Responsable

Tecnico
I I I
Gerente.(,ie Gerente de Contador
Produccion Ventas
[
I I
3 Operarios de Bodega y Asitente de Asistente
Produccién Despacho Ventas y Caja Contable

Fuente: Datos de la investigacion

Elaborado por: Luis Tenegusiiay

4.10.2. DESCRIPCION DE FUNCIONES MICROEMPRESA QUINUA
HEALTH
4.10.2.1. Nombre del cargo: Gerente general / Administrador
No. De empleados en el cargo: 1
Profesional de tercer nivel encargado de controlar y supervisar las politicas

administrativas, econdmicas, financieras de la empresa.
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Fijandose en la adecuada administracion de los recursos, y en los procesos
productivos que se desarrollen de manera eficiente, que cumplan con las normas

y requerimientos exigidos por los entes reguladores.

4.10.2.2. Nombre del cargo: Responsable técnico
Outsourcing.
Profesional de tercer nivel, con mencién en Ingeniera en alimentos, encargado
del control y supervision del proceso de calidad del producto. Responsable del
aseguramiento de la calidad en los productos terminados, representante frente a
las diferentes autoridades de control.
Supervisar actividades de fabricacion y/o esterilizacion.
Que los productos sean sometidos a evaluacion de la conformidad que les
corresponda.
Funciones directamente relacionados con laboratorio de calidad.
Registrado en el ARCSA (Agencia Nacional de Regulacion, Control vy

Vigilancia Sanitaria)

4.10.2.3. Nombre del cargo: Gerente de produccién
No. De empleados en el cargo: 1
Jefe de produccion tendra la responsabilidad de tener actualizadas las ordenes de
compras de materia prima de acuerdo al volumen de produccién, cronogramas
de produccién, manejo de inventarios, érdenes de pedidos, tendra conocimientos
claros en los procesos de calidad y produccion, vigilar y mejorar los procesos
productivos, prevencion de riesgos laborales, administrar de manera adecuada el

tiempo de trabajo de los operarios.
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4.10.2.4. Nombre del cargo: Operarios de produccion
No. De empleados en el cargo: 3
Persona responsable con experiencia en manejo de las maquinas a utilizar
respetando los manuales de uso, procesos, y las normas de seguridad industrial.
Reportando cualquier duda, anomalias con los procesos de produccion, cumplir

con el aseo y orden del &rea de produccion.

4.10.2.5. Nombre del cargo: Bodega y despacho
No. De empleados en el cargo: 1
Persona encargada en el correcto almacenamiento, y orden de la bodega,
encargado de tener actualizado el inventario diariamente.
Cumplir con los procedimientos en tiempos de entrega y recepcion de materia
prima y producto terminado.

Limpieza de su espacio de trabajo.

4.10.2.6. Nombre del cargo: Gerente de ventas
No. De empleados en el cargo: 1
Profesional en el &rea Administrativa con mencion en el area de Ventas.
Responsable de elaborar proyecciones de ventas, establecer metas y objetivos a
corto y largo plazo.
Encargado del control en el procedimiento de Ventas.
Establecer politicas y técnicas en las promociones de ventas, Gestion de

comercializacién, manejo de cuentas por cobrar.
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4.10.2.7. Nombre del cargo: Asistente de ventas y caja

No. De empleados en el cargo: 1

Profesional con estudios en Administracion de empresas o carreras afines,
apoyando al Gerente de ventas, encargado de aplicar marketing estratégico,
promocionar el producto y las promociones hacia los distribuidores. Notificar a
la empresa cualquier sugerencia 0 queja por parte de nuestros distribuidores
hacia la empresa o producto.

Persona encargada a la atencion y pago a proveedores, distribuidores, clientes,
encargado en coordinar reuniones a nivel gerencial, atencion de llamadas,

realizar el proceso de cobranza.

4.10.2.8. Nombre del cargo: Contador
No. De empleados en el cargo: 1
Profesional encargado del registro de todas las actividades de la empresa,
experto en el area de costeos, encargado de la planificacion, organizacion y
coordinacion del &rea contable. Encargado de preparar e informar sobre Estados
financieros de la empresa para la toma de decisiones de la gerencia. Cumpliendo

las normativas tributarias, principios contables que rijan en las NIIF y en el pais.

4.10.2.9. Nombre del cargo: Asistente contable
No. De empleados en el cargo: 1
Profesional orientado a apoyar al Contador, elaborando el presupuesto mensual,
manejo de cuentas de la empresa, manejo de cotizaciones, insumos, materia
prima. Encargado de las proyecciones de ventas, manejo de caja chica, Realizar
el seguimiento para pagos en permisos de funcionamiento. Custodio de fondo de

caja chica por $166.98
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4.11. PLAN DE MARKETING

EL plan de marketing contribuira a la empresa a cumplir los principales objetivos como:

Alcanzar participacién en el mercado

Dentro de los primeros 4 meses se prevé trabajar con un 75% de la capacidad
instalada, es decir de 12.000 unidades al mes, al 4to mes se trabajara con el 85% es
decir 13.600 unidades, cuando el impacto del marketing cumpla su efecto después de
estos 4 meses se trabajara con el 100% de la capacidad de produccion, que es de
16.000 unidades, logrando participar en el mercado que fue proyectado cumpliendo
con un producto de muy buena calidad y beneficios que tiene como objetivo la
empresa.

Establecer un crecimiento sostenible en las ventas del 10% anual.

Lograr que los clientes sean fieles al producto, mediante la publicidad en afiches,
publicidad, banners, publicidad por radio llegar objetivo de permanecer en la mente de
los consumidores, esto ayudara a mantener y contribuir al crecimiento en ventas.
Ubicar el producto en lugares estratégicos

Acogernos a la incentivacion del gobierno de compartir productos nacionales dentro
de congeladores (tiendas) y ubicarlo de manera estratégica a la vista de los
consumidores en congeladores de marcas reconocidas a nivel nacional.

Atraer nuevos clientes, que estén dentro del mercado meta que se negaron a consumir
el producto a base de quinua.

Esta estrategia se aplica mediante la publicidad boca a boca por los consumidores,
llegaré a ser atractivo para las personas que se negaron a consumirlo, desconociendo la

calidad y beneficios que contiene el producto.
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4.12. CINCO FUERZAS DE PORTER

Imagen 9: Estructura de la industria (Las Cinco Fuerzas)

Amenaza de nuevos
participantes

Rivalidad
Poder negociador de entre los Poder negociador de
los proveedores competidores los compradores
actuales

Amenaza de
productos o servicios
sustitutos

Fuente: (MAGRETTA, 2014, p. 35)

4.12.1. Poder negociacion de los compradores:
Para Quinua Health, el poder de negociacion de los compradores es muy relevante debido a
que son productos de consumo dentro de un mercado exigente, la capacidad de compra de
ellos puede resultar muy sutil, debido que al transcurrir los dias el cliente podria resultar mas
exigente y promovera la incorporacién de nuevos valores agregados al producto, este punto
es muy delicado, debido a que la rentabilidad de la industria disminuird dado que ellos se

apropiaran de una parte mayor al del valor.

Una manera de contrarrestar la posibilidad que el comprador adquiera poder sobre Quinua
Health, es informar los beneficios que les brinda este producto, motivar al consumidor a la
frecuencia de compra establecida, obteniendo una ventaja de la competencia. (Lo que la

competencia no transmite al consumidor lo importante que es para la empresa?
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4.12.2. Poder negociacion de los Proveedores:
Asi mismo los proveedores desempefian con un papel muy importante, debido a que ellos por
su capacidad negociadora podran cobrar precios mas altos o exigir condiciones mas

favorables.

Quinua Health contara con proveedores que suministren materia prima de calidad, a precios
razonables, estos proveedores pasaran por un analisis de calidad constante realizada por el
area de produccion, deberan cumplir con las normas y politicas que la empresa requiere, y asi
garantice la calidad del producto que se ofrece. Como el proveedor SUMAK LIFE, abastece
de la materia prima primordial para la produccién, como es la Quinua, ellos realizaran
previamente un completo proceso de secado, eliminacion de las capas superficiales e
impurezas, QUINUA HEALTH se abastecera de materia prima lista para el proceso de

produccion.

4.12.3. Amenaza de producto o servicios sustitutos

Es comun la amenaza de la competencia ya sea por precio, publicidad, calidad.

Pueden ser productos que cubran la necesidad en el mercado al cual nos estamos enfocando
esto pondra limite a la rentabilidad de la empresa, no siempre los clientes se inclinaran por
una alternativa mas barata, si no el impacto que tendra este nuevo producto y las nuevas

expectativas que cumplan.

La estrategia a utilizar es identificar el comportamiento del cliente, ante una variacion en la
adquisicién del producto, se lo realizara mediante un analisis post venta y el estudio en la
variacion de ventas en cadenas las cuales sera entregado el producto. Sera un producto cuya
motivacion es fomentar la produccién nacional de quinua, los beneficios que contiene el
producto, satisfaccion al consumirla, hecho por manos ecuatorianas, pensando en la nutricién

y salud de los consumidores.
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4.12.4. Amenazas de nuevos participantes
Una manera de contrarrestar este tipo de amenazas que llegue al consumidor, es desarrollar
estrategias que demuestren lo que es importante el consumidor para la empresa, mediante

programas de conocimiento en salud y relacionarlos con el producto.

En la parte financiera con el ingreso de nuevos participantes se reduciria la rentabilidad de
nuestro mercado, tendremos en consideracion imponer ciertas clases de barreras de entrada

en el que el nuevo participante se desaliente en la introduccién de nuestro mercado.

Una desventaja del ingreso de nuevos participantes se reflejara en el tope en los precios y a su
vez a los que estén dentro del mercado a invertir mas en recursos para la satisfaccion de los
clientes, dado a que al ingresar un nuevo participante al mercado, ingresard con novedosos

programas de marketing

4.12.5. Rivalidad entre los competidores actuales
Quinua Health posee una alta competencia directa, la rivalidad entre competidores arrojara
una rentabilidad baja debido al uso de costosos recursos que se emplean tales como; medios
publicitarios de gran acogida por el consumidor como; publicidad por television pagada,
disminucion en los precios de ventas, con el Gnico fin de seguir manteniendo su liderazgo en
el mercado, la estrategia que utilizara Quinua Health se concentrara en la investigacion y
desarrollo, ofreciendo un alto grado en el valor agregado, encaminado a la satisfaccion de

necesidades que exige el mercado.
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COMPETIDORES

e Avena Alpina*

e Toni Avena Casera
e Nestlé Avena

e Nutri Avena

e Aki Avena

e Mi Comisariato Avena

4.13. CICLO DE VIDA
Se puede afirmar que el ciclo de vida del producto atraviesa 4 etapas cada una de ellas
presentan diferentes oportunidades, desafios y problemas; las cuales estan conformadas por:

Lanzamiento, Crecimiento, Madurez, Declinacién.

El producto estara en etapa de introduccion o lanzamiento, durante un periodo de 4 meses, se
manejard con la siguiente politica de produccion que Quinua Health plantea; en el primer
trimestre una produccién con el 75% de la capacidad instalada, al 4to. mes se aplicara un
incremento al 10% de la produccidn, trabajando con el 85% de la capacidad instalada,
logrando al 5to. mes trabajar con el nivel de produccién estipulado que es del 100%, dentro
de los 4 primeros meses el plan de marketing se intensificara, se obtendran los resultados
deseados, transcurrido los 4 meses en que el producto estara en la etapa de introduccion, se
reflejara en el crecimiento progresivo hasta llegar al 100% de la produccién. Se necesitara
tener conocimientos claros sobre el plan de produccion y lo agresivo que sera nuestro plan de

marketing.
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Cuadro 20: Niveles de produccion (Afio 1)

Produccion % Afio 1

85%

75% Produccion / Unidades Produccion 100% Produccion / unidades
unidades
ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIo AGOSTO [SEPTIEMBRE| OCTUBRE |NOVIEMBRE| DICIEMBRE
12.000 12.000 12.000 13.600 16.000 16.000 16.000 16.000 16.000 16.000 16.000 16.000
Fuente: Datos de la investigacion
Elaborado por: Luis Tenegusiiay
Imagen 10: Ciclo de Vida del Producto
Ventas
A
Etapa de Etapa de Etapa de Etapa de
Introduccion Crecimiento Madurez Declinacién
Seturacibn
/*’-—\
Ventas
..---—----..._--_|
[~ Ganancias
——
Tiempo

Fuente: (Mesa Holguin , Fundamentos de marketing,2012, p.177)

e Precio bajo como precio de introduccién

e Distribucién eficaz del producto.

e Fuerte inversion en publicidad

e Ventas a niveles bajos

Primeras compras y compras por impulso
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Superada la etapa de lanzamiento, el producto sera reconocido y se mantendra en preferencia
de los consumidores lo cual cumplird con los objetivos previstos, avanzara a la siguiente etapa
como lo es el de crecimiento, un factor importante a citar es en relacion a las ventas creceran

rapidamente por la recompra del producto, se obtendran incremento en la utilidad.

4.14. MARKETING MIX
Es el desarrollo de un plan estratégico donde intervienen 4 variables: Precio, Producto, Plaza
y Promocion. Con los que se determinan los beneficios que ofreceremos, el precio con el cual
se posicionara en el mercado, considerando la competencia y el costo de oportunidad, la
publicidad que se debe realizar para nuestros clientes y los lugares en donde sea apropiado la

intervencion para desarrollarnos en un nuevo mercado

Cuadro 21: Analisis del Marketing Mix

e Como se determind las encuestas direcciona a la colocacién del
PRECIO
precio $1.00, por envase de 250 ml.

e Influenciara a consumir bebidas nutritivas que ayuden al
PRODUCTO desarrollo de energias con ingredientes naturales.

e Contribuira con el desarrollo del entorno social.

e Nuestro mercado objetivo se ubicara en la ciudad de Guayaquil, se
PLAZA comercializard en el Sector norte, Centro, sur de la ciudad

segmento de mercado da una gran aceptacion de la bebida.

e Difusion mediante redes sociales, paginas Web, nuestros

vendedores desplegaran afiches en las tiendas, ubicacién de
PROMOCION
banners, se dara el producto mediante consignacién, ubicacion del

producto en lugares estratégicos dentro de frigorificos.

Fuente: Datos de la investigacion

Elaborado por: Luis Tenegusiiay
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4.14.1. PRECIO
La estrategia del producto Quinua Health, fue mediante el método de observacion de
encuestas, direccionada a la colocacion de un precio médico para los clientes potenciales el

cual es de $1.00 de dolar por el envase de 250 ml.

Al momento nos daremos a conocer con este tipo de envases (250ml), dado que en las

encuestas la preferencia es consumir la bebida en envases de esta presentacion.

En un tiempo determinado contaremos con una linea de produccién, con alternativas en

presentacion y diferentes precios.

4.14.2.PRODUCTO
Nuestra microempresa se enfocara en ofrecer un producto de excelente calidad, el producto
Quinua Health, esta conformado por ingredientes naturales, con materia prima idénea y que
cumpla con las normas de calidad, promoverd el consumo de bebidas nutricionales, el
consumo de productos nacionales, incentivara el crecimiento agricola de los productores de

quinua de la sierra ecuatoriana.

Trabajamos con calidad asegurando cumplir y velar por la satisfaccion del cliente,
cumpliendo con todas las normas para un buen proceso de calidad, cumpliendo con lo que
indica La Agencia Nacional de Regulacion, Control y Vigilancia Sanitaria (ARCSA),
funciones asignadas al responsable técnico y al area de produccion asegurando la calidad,

tanto del producto en materia prima (recibir) y producto terminado.
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4.14.3.PLAZA
La localizacién es muy importante, por lo que se debe seleccionar el mercado objetivo donde
se va a distribuir el producto, tienen que ser de facil acceso para el consumidor y coherente
con el posicionamiento de la empresa. Nuestro mercado objetivo se ubicara en la ciudad de
Guayaquil; en los Sectores norte, Centro y sur de la urbe, segin encuestas realizadas este
segmento de mercado tiene gran aceptacion de la bebida, la distribucion se dara con

estructura dirigida hacia el minorista (Tiendas). Se manejara por sistema de consignacion.

4.14.4.PROMOCION
Para dar a conocer este producto nutritivo y energizante a base de quinua, iniciaremos con
difusion mediante redes sociales, paginas Web, nuestros vendedores desplegaran afiches en
las tiendas, se dara el producto mediante consignacién, ubicacion del producto en lugares
estratégicos dentro de los frigorificos en los diferentes establecimientos que participaran,
acogiéndonos a la incentivacion del gobierno, del consumo de alimentos nutritivos
preferentemente de origen agroecolégico y orgénico mediante el apoyo a su
comercializacion, la realizacién de programas de promocién y educacién nutricional. Segun
resolucion No. SCPM — DS -075 — 2014. Superintendencia de Control del poder de mercado.

Art. 27.
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4.14.5.ENVASE DEL PRODUCTO
Envase de 250ml, elaboracién de plastico, material PET (Politearafalto de etileno), cuyo
beneficio, gran resistencia a la degradacion por impacto, barrera contra gases y humedad,
con tapa tipo rosca, cumpliendo con las caracteristicas de almacenamiento del producto por
21 dias, envase retornable de manera inicial, debido al costo econémico para la empresa con
un precio de $0.08 por envase, los envases tetra pak generarian un elevado costo y no es
recomendable para una empresa que esta iniciando, en un mediano plazo agregariamos los
envases tetra pak. Como manera inicial se operara de esta forma, hasta lograr cubrir el
mercado deseado, el envase contara con el registro sanitario correspondiente y cumplira con
la semaforizacion del producto de acuerdo como lo dispone el Ministerio de salud publica del

Ecuador.

Imagen 11: Envase del producto
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Fuente: Datos de la investigacion

Elaborado por: Luis Tenegusiiay
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4.15. CANALES DE DISTRIBUCION
Quinua Health mantendrda un canal de distribucion directa hacia el cliente (consumidor),
debido a que es un producto de consumo masivo tiene que brindar facilidades y estar al

alcance de los consumidores.

La distribucion sera dirigida hacia las tiendas de barrios de los Sectores Norte, Centro y Sur
de Guayaquil aproximadamente existen 15.223 establecimientos registrados en Guayaquil
segun (INEC 2010), Inicialmente nos manejaremos con distribucion en tiendas divididas en 3

Sectores Norte, Centro y Sur, dentro de la ciudad de Guayaquil.

Se enfocara a introducir dentro del 0.01425 % del mercado total establecido que es 217

tiendas.

Cuadro 22: Indicadores de unidades por Sector

Unidades Totales por sector| 4.000

Total Tiendas Gye Segun Inec (2010)| 15.223
Capacidad 75 % Produccion| 12000
Mercado total 0,01425 217

Fuente: Datos de la investigacién

Elaborado por: Luis Tenegusfiay

Las 217 tiendas estaran dividas en 3 Sectores como lo muestra a continuacién.

-Sector norte, Centro, Sur.
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Cuadro 23: Unidades por cada tienda en la ciudad de

Guayaquil
SECTORES NUMERO DE UNIDADES EN TOTAL
TIENDAS | TIENDAS
Sector Norte 73 55 4000
Sector Centro 72 56 4000
Sector Sur 72 56 4000
Total 217 12000

Fuente: Datos de la investigacion

Elaborado por: Luis Tenegusfiay

cada tienda, que seran entregadas de la siguiente manera.

Cuadro 24: Unidades semanales por tienda

Estableciendo los puntos de ventas de 73 tiendas en el Sector norte con 55 unidades por

tienda, 72 Sector Centro con 56 unidades por cada tienda, 72 Sector Sur con 56 unidades por

1semana 2semana | 3semana | 4semana Total
Unidades | Unidades | Unidades | Unidades .
: ' ) ' (U * Tiendas)
Sectores Por Tienda [ Por Tienda | Por Tienda | Por Tienda
Sector Norte 14 13 14 14 55
Sector Centro 14 14 14 14 56
Sector Sur 14 14 14 14 56

Fuente: Datos de la investigacion

Elaborado por: Luis Tenegusfiay
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La capacidad instalada de produccion es de 16.000 unidades mensuales al 100%, como es un
producto nuevo la estrategia de marketing a utilizar es del primer trimestre es producir el

75% de la capacidad instalada, se refleja que son las 12.000 unidades de produccion al mes.

Se contara con 1 camién de 3.5 toneladas (Anexo 7), debidamente acoplado con sistema de
refrigeracion para el traslado respectivo del producto, 600 son las unidades de distribucion

por semana, la cual de manera diaria tendra una distribucion de 120 unidades que cubrira el




norte, centro, sur de la ciudad y se distribuira de la siguiente manera; 60 unidades en la

jornada matutina y 60 unidades en la jornada vespertina.

La distribucidn sera directa: Producto — Minorista (tienda) — Consumidor.

Grafico 16: Distribucion del Producto

Quinua Health

A 4

Minorista (Tienda)

AV

Consumidor

Fuente: Datos de la investigacion

Elaborado por: Luis Tenegusfiay

4.16. SEGMENTACION DEL MERCADO META
Una segmentacion de mercado es una clave estratégica del marketing, que ayuda en dividir
un mercado en sub grupos o sub conjuntos, con respecto con una 0 mas variables, mediante
diferentes procedimientos estadisticos. La empresa disefiara estrategias de marketing que
puesta satisfacer las necesidades, motivos particulares a cada grupo seleccionado como

mercado meta y los objetivos de la empresa.
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Cuadro 25: Segmentacion del Mercado Meta

CRITERIOS DE SEGMENTACION SEGMENTACION DE NUESTRO
MERCADO
| Criterio Geografico ~ Ecuador — Guayas — Guayaquil (tiendas de |
Guayaquil).
Criterios Demograficos Edad: desde los 15 afios en adelante.

Sexo: Femenino y Masculino

Criterios Socioeconémicos: Clase Social: Media y media Alta

Criterios psicolégicos Personalidad: Preocupados en la salud,
dispuestos a consumir un producto innovador

COmMo nuevo aporte nutritivo.

Criterios Especificos Estilo de vida: Personas que realizan deportes,
Interés por la nutricion y bienestar del
consumidor y su familia, consumo de

productos altamente naturales.

Fuente: Datos de la investigacion

Elaborado por: Luis Tenegusfiay
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4.17. DETERMINACION DEL TAMARNO DEL PROYECTO.
La ubicacion de Quinua Health Cia. Ltda. Es kildmetro 24 via Daule, provincia del Guayas,

ubicado en el suroeste del pais Ecuador. Tendra 326 m2, valorado en $28.247.90.

El valor por infraestructura fisica para la construccion de la microempresa dedicada a la
produccion de una bebida nutritiva y energizante a base de quinua estd valorado en

$34.600.00.

4.17.1.1. DISTRIBUCION DEL ESPACIO

Imagen 12: Distribucién del espacio

Area de Cargay
Descarga

Area De Produccion

ADMINISTRATIVAS

OFICINAS

RECEPCION

BANOS

Fuente: Datos de la investigacion

Elaborado por: Luis Tenegusfiay
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4.1.1. PLAN FINANCIERO

Se realizara un andlisis competente, acerca de ingresos y egresos operativos para conocer la

estimacion econdémica del proyecto.

Se presentaran los estados financieros, flujos esperados que se generen en el proyecto a una
proyeccion de 10 afios que ayudara a visualizar la rentabilidad del mismo, tiempo de
transicion para la recuperacion del capital invertido, valor actual neto (VAN ), tasa interna de

retorno (TIR), entre otras herramientas, que ayudara a la toma de decisiones.

4.18. INVERSIONES PREVIAS A INICAR EL PROYECTO
Comprende en la adquisicion de Activos fijos o tangibles y diferidos o intangibles, capital de

trabajo necesario para la puesta en marcha de la empresa.

4.19. ACTIVOS TANGIBLES
Son bienes tangibles que se utilizaran en el proceso de transformacion de los insumos hacia

un producto para la operacion normal del proyecto.

A continuacion la informacion de activos fijos que necesitara Quinua Health para su

desarrollo.

Tanto en oficinas administrativas, maquinarias, equipos y herramientas.
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Cuadro 26: M2 Construccion Instalaciones

M2 Construccion Instalaciones planta Bebida y oficina

No. M2 Detalle V. Por M2 V. Total
1 10 Recepcion S 125,00(S 1.250,00
2 70 Oficinas Administrativas | S 125,00|S 8.750,00
3 10 Baios S 100,00 |S 1.000,00
4 96 Aréa de Produccion S 100,00 (S 9.600,00
5 10 Aréa de cargay descarga S 100,00 (S 1.000,00
6 25 Rececpcion M. P S 100,00 (S 2.500,00
7 25 Producto Terminado S 100,00 (S 2.500,00
8 30 Bodega S 100,00 |S 3.000,00
9 50 Parqueadero S 100,00 S 5.000,00
TOTAL 326 S 34.600,00
Fuente: Datos de la investigacion
Elaborado por: Luis Tenegusfiay
Cuadro 27: Muebles y Enseres
Muebles y Enseres
Cantidad Detalle C.Unitario |C. Total
7 Sillas de Oficina S 140,00 | S 980,00
7 Escritorio de oficina S 470,00|S 3.290,00
7 Archivadores S 130,00|S 910,00
4 Sillas de visita S 40,00 | S 160,00
Totales S 5.340,00

Fuente: Datos de la investigacion

Elaborado por: Luis Tenegusfiay
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Cuadro 28: Equipos de

Computacion

Equipos de Computacion

Cantidad Detalle C.Unitario |[C. Total
7 PROCESADOR I3 61000 S 430,00 | s 3.010,00
7 MONITOR AOC 15,6" LED | $ 107,00 | S 749,00
7 LICENCIAS S 195,27 | S 1.366,89
1 SISTEMA CONTABLE S 490,00 | S 490,00
Totales $ 5.615,89
Fuente: Datos de la investigacion
Elaborado por: Luis Tenegusfiay
Cuadro 29: Vehiculo
Vehiculo
Cantidad Detalle C.Unitario [C. Total
1 CAMION 3 -6 TON. S 12.900,00 | S 12.900,00
Totales $ 12.900,00

Fuente: Datos de la investigacion

Elaborado por: Luis Tenegusfiay
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Cuadro 30: Maquinaria

Maquinaria
Cantidad Detalle C.Unitario |C. Total

1 Marmita en Acero inoxidd S 3.000,00 | S 3.000,00
1 Filtro / cerniderade liqui¢ $ 700,00 | $ 700,00
1 Concentrador S 2.500,00( S 2.500,00
1 Purificador Filtro De Agua S 345,00 | S 345,00
1 Tanque de mezcla S 900,00|S 900,00
1 Desgasificador S 1.500,00 | S 1.500,00
1 Esterilizador S 2.000,00 (S 2.000,00
1 Envasadora S 3.100,00 | S 3.100,00
1 Etiquetadora BrotherQi7( S 135,00 | $ 135,00
1 Lavador de botellas S 4.000,00 | S 4.000,00
1 Tapador de botellas S 2.500,00 (S 2.500,00
1 Refractémetro S 80,00 S 80,00
1 Carretilla manueal paraP{S 105,00 $ 105,00

Totales S 20.865,00

Fuente: Datos de la investigacion

Elaborado por: Luis Tenegusfiay
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3.1.1.1.

DEPRECIACION DE ACTIVOS

Cuadro 31: Depreciacién de Computadoras

ACTIVO: Computadora INICIO DEPRECIACION: 2016
MARCA AOC FIN DEPRECIACION: 2019
VIDA UTIL: DEPRECIACION ANUAL: S 505,43
VALOR RESIDUAL: S 561,59 COSTO: S 5.615,89
METODO LINEA RECTA
No. ANOS DEPRECIACION ANUAL DEPRECIACION ACUMULADA VALOR EN LIBROS
0 S -1 s -l s 5.615,89
1 S 505,43| $ 505,43 $ 5.110,46
2 S 505,43 $ 1.010,86| $ 4.605,03
3 S 505,43 $ 1.516,29| $ 4.099,60
4 S 505,43 $ 2.021,72| S 3.594,17
5 S 505,43 $ 2.527,15| S 3.088,74
6 S 505,43 $ 3.032,58( S 2.583,31
7 S 505,43 $ 3.538,01( $ 2.077,88
8 S 505,43| $ 4.043,44| $ 1.572,45
9 S 505,43 $ 454887 $ 1.067,02
10 S 505,43| $ 5.054,30( $ 561,59
Fuente: Datos de la investigacion
Elaborado por: Luis Tenegusfiay
Cuadro 32: Depreciacion de vehiculo
ACTIVO: Vehiculo INICIO DEPRECIACION: 2-01-2016
MARCA: Chevrolet NPR (2005) FIN DEPRECIACION: 31-12-2021
VIDA UTIL: 5 DEPRECIACION ANUAL: S 2.580,00
VALOR RESIDUAL: S 387,00 COSTO: $ 12.900,00
METODO LINEA RECTA
No. ANOS DEPRECIACION ANUAL DEPRECIACION ACUMULADA VALOREN LIBROS
% de depre
0 20% $ -l s -1 s 12.900,00
1 20% S 2.580,00| $ 2.580,00| $ 10.320,00
2 20% S 2.580,00| $ 5.160,00| $ 7.740,00
3 20% S 2.580,00| $ 7.740,00| $ 5.160,00
4 20% S 2.580,00| $ 10.320,00( $ 2.580,00
5 20% S 2.580,00| $ 12.900,00( $ -

Fuente: Datos de la investigacion

Elaborado por: Luis Tenegusfiay
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Cuadro 33: Depreciacion de Muebles de oficina

ACTIVO: MUEBLES DE OFICINA INICIO DEPRECIACION: 2-01-2016

VIDA UTIL: 10 FIN DEPRECIACION: 31-12-2026

VALOR RESIDUAL: S 160,20 DEPRECIACION ANUAL: $ 534,00
COSTO: $ 5.340,00

METODO LINEA RECTA

No. ANOS DEPRECIACION ANUAL DEPRECIACION ACUMULADA VALOREN LIBROS
0 S -l s -l s 5.340,00
1 10% S 534,00 $ 534,00 $ 4.806,00
2 10% S 534,00| $ 1.068,00| $ 4.272,00
3 10% S 534,00 $ 1.602,00| $ 3.738,00
4 10% S 534,00| $ 2.136,00| $ 3.204,00
5 10% S 534,00 $ 2.670,00| S 2.670,00
6 10% S 534,00 $ 3.204,00| S 2.136,00
7 10% S 534,00 $ 3.738,00| S 1.602,00
8 10% S 534,00 $ 4.272,00( $ 1.068,00
9 10% S 534,00| $ 4.806,00( $ 534,00
10 10% S 534,00| $ 5.340,00| $ -

Fuente: Datos de la investigacion

Elaborado por: Luis Tenegusfiay

Cuadro 34: Depreciacion de Maquinaria

ACTIVO: MAQUINARIA INICIO DEPRECIACION: 2-01-2016

VIDA UTIL: 10 FIN DEPRECIACION: 31-12-2026

VALOR RESIDUAL: S 625,95 DEPRECIACION ANUAL: S 2.086,50
COSTO: $ 20.865,00

METODO LINEA RECTA

No. ANOS DEPRECIACION ANUAL DEPRECIACION ACUMULADA VALOREN LIBROS
0 $ -l S -l s 20.865,00
1 10% S 2.086,50( $ 2.086,50| $ 18.778,50
2 10% S 2.086,50( $ 4.173,00 $ 16.692,00
3 10% S 2.086,50( $ 6.259,50| $ 14.605,50
4 10% S 2.086,50( $ 8.346,00| $ 12.519,00
5 10% S 2.086,50( $ 10.432,50( $ 10.432,50
6 10% S 2.086,50( $ 12.519,00( $ 8.346,00
7 10% S 2.086,50( $ 14.605,50( $ 6.259,50
8 10% S 2.086,50( $ 16.692,00| $ 4.173,00
9 10% S 2.086,50( $ 18.778,50( $ 2.086,50
10 10% S 2.086,50( $ 20.865,00| $ -

Fuente: Datos de la investigacion

Elaborado por: Luis Tenegusfiay
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Cuadro 35: Depreciacion de Edificio

EDIFICIO [ s 34.600,00]
ANOS A DEPRECIAR 20
No. ANOS DEPRECIACION ANUAL DEPRECIACION ACUMULADA VALOR EN LIBROS

0 $ - s - [s 34.600,00
1 5% S 1.730,00 [$ 1.730,00 [$ 32.870,00
2 5% $ 1.730,00 [ $ 3.460,00 [$ 31.140,00
3 5% S 1.730,00 ['$ 5.190,00 [$ 29.410,00
4 5% $ 1.730,00 [$ 6.920,00 [$ 27.680,00
5 5% S 1.730,00 [$ 8.650,00 | $ 25.950,00
6 5% S 1.730,00 [$ 10380,00 [$ 24.220,00
7 5% $ 1.730,00 | $ 12.110,00 [ $ 22.490,00
8 5% S 1.730,00 [$ 13.840,00 [ $ 20.760,00
9 5% $ 1.730,00 | $ 15.570,00 [ $ 19.030,00
10 5% S 1.730,00 [$ 17.300,00 [ $ 17.300,00
1 5% $ 1.730,00 [$ 19.030,00 [$ 15.570,00
12 5% $ 1.730,00 [$ 20.760,00 | $ 13.840,00
13 5% S 1.730,00 [$ 22.490,00 [ $ 12.110,00
14 5% $ 1.730,00 | $ 24.220,00 [ $ 10.380,00
15 5% S 1.730,00 [$ 25.950,00 [ $ 8.650,00
16 5% $ 1.730,00 | $ 27.680,00 | $ 6.920,00
17 5% S 1.730,00 [$ 29.410,00 |$ 5.190,00
18 5% $ 1.730,00 [$ 31.140,00 [ $ 3.460,00
19 5% S 1.730,00 [$ 32.870,00 [ $ 1.730,00
20 5% s 1.730,00 [$ 34.600,00 [ $

Fuente: Datos de la investigacion

Elaborado por: Luis Tenegusfiay

4.20. FINANCIAMIENTO
4.20.1.1. FINANCIAMIENTO POR CAPITAL PROPIO
El tipo de financiamiento se determind que se realizara mediante la participacion de dos

accionistas. Quinua Health se financiara con el 52%.

El financiamiento por capital propio asciende a un total de $51,633.02 dolares americanos,
con un aporte individual de Accionista 1 $27,967.89 dolares americanos y Accionista 2

$27,967.89 dolares americanos.
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4.20.1.2. FINANCIAMIENTO BANCARIO
Para completar el monto total de la inversion se financiara el 48% cuyo valor es de
$51,633.02, mediante un préstamo bancario se consideré 3 entidades bancarias, Banco

Pichincha, Banco Pacifico, Ban Ecuador (Banca publica para el desarrollo).

La mejor entidad por tasa de interés baja, y mejores condiciones de préstamos es Ban

Ecuador, los pagos se realizaran de manera anual.

Tasa de interés a pagar por solicitar el préstamo es del 11.26% efectiva anual.

119



4.20.1.3. TABLA DE AMORTIZACION

Cuadro 36: Tabla de
amortizacion

Cuota 8.891,83
Monto 51.800,00
Interes 11,26%
Periodos 10
. SALDO a AMORTIZACION
PERIODO ADEUDADO CUOTA INTERES DE LA DEUDA
0 51.800,00 0,00 0,00 0,00
1 48.740,85 8.891,83 5.832,68 3.059,15
2 45.337,24 8.891,83 5.488,22 3.403,61
3 41.550,39 8.891,83 5.104,97 3.786,85
4 37.337,14 8.891,83 4.678,57 4.213,25
5 32.649,47 8.891,83 4.204,16 4.687,67
6 27.433,97 8.891,83 3.676,33 5.215,50
7 21.631,21 8.891,83 3.089,07 5.802,76
8 15.175,05 8.891,83 2.435,67 6.456,15
9 7.991,94 8.891,83 1.708,71 7.183,12
10 0,00 8.891,83 899,89 7.991,94

Fuente: BAN (Ecuador)

Elaborado por: Luis Tenegusfiay

Monto del préstamo concedido por Ban Ecuador asciende a 51,800.00 a un plazo de 10 afios,

para la compra de Activos necesarios para la operacion de Quinua Health.
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4.21. ESTADO DE SITUACION FINANCIERA

Cuadro 37: Estado de Situacion Financiera

QUINUA HEALTH
Estado de Situacion Financiera
al 1de Enero 2017

Activos Pasivos
Activo Corriente S 166,98 Pasivo Corriente
Efectivo - Caja chica S 166,98 Prestamo Bancario S 3.059,15
Activo no Corriente Pasivo no Corriente
Propiedad plantay equipos S 107.568,79 Prestamo Bancario $ 48.740,85
Propiedades S 62.847,90
Equipos de computacion $ 5.615,89 TOTAL PASIVO $ 51.800,00
Maquinaria S 20.865,00
Muebles de Oficina S 5.340,00 PATRIMONIO
Vehiculo S 12.900,00
Capital Social S 55.935,77
TOTAL PATRIMONIO $ 55.935,77
TOTAL ACTIVOS $ 107.735,77 TOTALPASIVO + PATRIMONIO $ 107.735,77

Fuente: Datos de la investigacion

Elaborado por: Luis Tenegusfiay

4.21.1.1. INGRESOS
Son todos las ventas que realice entorno a la operacion de la empresa representan los valores

reales de caja

4.21.1.2. EGRESOS
Representan en las salidas de dinero que tendra que cubrir Quinua Health, los mismos que
corresponden para el desarrollo de actividades diarias de la empresa a continuacion se

detallaran los siguientes gastos y costos.
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4.22. COSTOS FIJOS Y VARIABLES
Mediante asignacion Quinua Health determind, que los servicios basicos sean detallados de la
siguiente manera: 80% rubro que se cancela en los costos indirectos de fabricacion, y el 20%
restante rubro que se cancela en servicios basicos administrativos, del total de servicios

basicos a cancelar de manera mensual.

Cuadro 38: Costos Fijos

COSTOS FIJOS
GASTOS DETALLE VALOR MENSUAL| VALORANUAL
SUMINISTRO DE OFICINA $ 50,00 | $ 50,00 | $ 600,00
MANT. DE AIRE ACONDICIONADO S 80,00 | S 80,00 | $ 320,00
MANT. VEHICULO S 60,00 | S 60,00 | $ 240,00
SUELDO OUTSOURCING S 600,00 | S 2.400,00
SERVICIOS BASICOS ADMINITRATIVOS. S 98,60 | $ 394,40
SUELDOS Y BENEFICIOS SOCIALES $ 2.982,58 | $ 43.081,01
S. ADMINISTRACION S 1.966,00
S. VENTAS S 966,00
BENEFICIOS SOCIALES S 607,50
IECE-SECAP- APORTES PATRONALEY $ 50,58
GASTOS DE PUBLICIDAD S 77,21 926,52
PAGINA WEB S 50,00
AFICHES $ 0,13
BANNERS S 27,08
TOTAL S 3.948,39 (S 47.961,93

Fuente: Datos de la investigacion

Elaborado por: Luis Tenegusfiay
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Cuadro 39: Costos mixtos (75% Produccidn)

COSTOS VARIABLES PRIMEROS 3 MESES

0,
GASTOS GENERALES COSTOS ?SA COSTOS
Produccion MENSUALES
Mano de obra directa S 1.548,00 | S 2.064,00
Gerente de Produccion, Operarios
de produccion, Bodega y Despacho
Costos Indirectos de Fabricacion S 369,75 | S 493,00
Energia, Agua, Alcantarillado,
Combustible, Internet
Materia Prima S 5.784,12 | S 7.712,16
Quinua , Esencia devainilla,
Zanahoria, Envases, Tapas
TOTAL S 7.701,87 | S 10.269,16

Fuente: Datos de la investigacion

Elaborado por: Luis Tenegusfiay

Cuadro 40: Costos Mixtos (85% Produccion)

COSTOS VARIABLES AL 4 MES

0,
GASTOS GENERALES COSTOS ?56 COSTOS
Produccion MENSUALES
Mano de obra directa S 1.754,40 | S 2.064,00
Gerente de Produccion, Operarios
de produccion, Bodega y Despacho
Costos Indirectos de Fabricacion S 419,05 | $ 493,00
Energia, Agua, Alcantarillado,
Combustible, Internet
Materia Prima S 6.555,34 | S 7.712,16
Quinua , Esencia de vainilla,
Zanahoria, Envases, Tapas
TOTAL S 8.728,79 | S 10.269,16

Fuente: Datos de la investigacion

Elaborado por: Luis Tenegusfiay
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Cuadro 41: Costos Mixtos

COSTOS VARIABLES TOTALES

GASTOS GENERALES COSTOS MENSUALES| COSTO ANUAL 1
Mano de obra directa S 2.064,00 | S 24.768,00
Gerente de Produccion, Operarios
de produccion, Bodega y Despacho
Costos Indirectos de Fabricacion S 493,00 | S 5.916,00
Energia, Agua, Alcantarillado,
Combustible, Internet
Materia Prima S 7.712,16 | S 92.545,92
Quinua , Esencia de vainilla,
Zanahoria, Envases, Tapas
TOTAL $ 10.269,16 | $  123.229,92

Fuente: Datos de la investigacion

Elaborado por: Luis Tenegusfiay
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4.23. SUELDOS Y SALARIOS

4.23.1.SUELDOS Y SALARIOS ANO 1 MENSUAL

Cuadro 42: Sueldos y salarios Afo 1 (Mensual)

S ANO 1
GASTOS DE PERSONAL - MENSUAL

L TOTAL Aporte Patronal

No. Empleados CARGOS Area SUELDOS REMUNERACIONES 13 Sueldo 14 Sueldo |ESS SETEC, IECE
1 Gerente General / Administrador |Administrativo | $ 1.000,00 | $ 1.000,00 S 10,13
3.11. 1 Gerente de Produccién Operacional $ 600,00 | $ 600,00 | $ 50,00 | $ 30,50 | $ 6,08
1 Contador Administrativo | $ 600,00 | S 600,00 | S 50,00 | $ 30,50 $ 6,08
1 Gerente de Ventas Ventas S 600,00 | $ 600,00 | $ 50,00 | S 30,50 S 6,08
1 Asistente Contable Administrativo | $ 366,00 | S 366,00 | S 30,50 (S 30,50 | $ 3,71
1 Asistente Ventas - Caja Ventas S 366,00 | S 366,00 | S 30,50 (S 30,50 (S 3,71
3 Operarios de produccion Operacional S 366,00 | S 1.098,00 | $ 91,50 | $ 91,50 (S 11,12
1 Bodega y Despacho Operacional S 366,00 | S 366,00 | S 30,50 (S 30,50 | S 3,71
10 Sueldos S 4.264,00 | $ 4.996,00 | $ 333,00 | $ 274,50 | $ 50,58

Fuente: Datos de la investigacion

Elaborado por: Luis Tenegusfiay
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4.23.2.SUELDOS Y SALARIOS ANO 1(ANUAL)

Cuadro 43: Sueldos y salarios (Afio 1 Anual)

ANO 1

GASTOS DE PERSONAL ANUAL

L TOTAL Aporte Patronal

No. Empleados CARGOS Area SUELDOS REMUNERACIONES 13 Sueldo 14 Sueldo IESS SETEC, IECE
1 Gerente General / Administrador |Administrativo | $ 1.000,00 | S 1.000,00 S 121,50
1 Gerente de Produccién Operacional S 600,00 | $ 600,00 | $ 600,00 | $ 366,00 | S 72,90
1 Contador Administrativo | S 600,00 | S 600,00 | S 600,00 | S 366,00 | S 72,90
1 Gerente de Ventas Ventas S 600,00 | $ 600,00 | $ 600,00 | $ 366,00 S 72,90
1 Asistente Contable Administrativo | $ 366,00 $ 366,00 $ 366,00 $ 366,00 | S 44,47
1 Asistente Ventas - Caja Ventas S 366,00 S 366,00 | $ 366,00 $ 366,00 | S 44,47
3 Operarios de produccion Operacional S 366,00 | S 1.098,00 | S 1.098,00 S 1.098,00|S 133,41
1 Bodega y Despacho Operacional S 366,00 | S 366,00 | S 366,00 | S 366,00 | S 44,47
10 Sueldos S 4.264,00( S 4.996,00 | S 3.996,00 | $ 3.294,00 | $ 607,01
Sueldos Anuales 59.952,00 3.996,00 3.294,00 607,01

Fuente: Datos de la investigacion

Elaborado por: Luis Tenegusfiay
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4.23.3.SUELDOS Y SALARIOS ANO 2 ANUAL PROYECTADO

Cuadro 44: Sueldos y salarios Afio 2

ANO 2
GASTOS DE PERSONAL - ANUAL
TOTAL Aporte Patronal| FONDO DE
No. Empleado! CARGOS Area SUELDOS REMUNERACIONES 13 Sueldo 14 Sueldo IESS SETEC, IECE RESERVA DESAHUCIO VACACIONES

1 Gerente General / Administra{Administrativd $ 1.050,00 | $ 1.050,00 S 127,58 | S 87,47\ S 262,50 $ 1.050,00
1 Gerente de Produccidn Operacional |$ 630,00 | S 630,00 | S 630,00 | S 379,00 | S 76,55 | S 52,48 | S 157,50 $ 630,00
1 Contador Administrativ{ $ 630,00 | S 630,00 | $ 630,00 | $ 379,00 | S 76,55 | $ 52,48 | $ 157,50| $ 630,00
1 Gerente de Ventas Ventas S 630,00| S 630,00|$ 630,00|$ 379,00 S 76,55 | S 52,48 S 157,50 | $ 630,00
1 Asistente Contable Administrativd $ 375,00 $ 375,00 $ 375,00 $ 379,00 | S 45,56 | S 31,24 S 93,75| S 375,00
1 Asistente Ventas - Caja ventas S 375,00 $ 375,00 $ 375,00 $ 379,00 S 45,56 | $ 31,24 $ 93,75| $ 375,00
3 Operarios de produccion Operacional |$ 375,00 $ 1.125,00[ $ 1.174,86 [ $ 1.137,00( $ 136,69 S 93,71| S 281,25|$ 1.125,00
1 Bodegay Despacho Operacional |$ 375,00 $ 375,00 $ 375,00 | S 379,00 $ 45,56 | S 31,24 | S 93,75| $ 375,00
10 Sueldos S 4.440,00 | $ 5.190,00 | $ 4.189,86 | $ 3.411,00 $ 630,59 | $ 432,33 | $ 1.297,50 | $ 5.190,00

Sueldos Anuales 62.280,00 4.189,86 3.411,00 630,59 432,33 1.297,50 5.190,00

Fuente: Datos de la investigacion

Elaborado por: Luis Tenegusfiay

e SBU: $375.00

e Observacion; Inflacion: 5% cargos jerarquicos

e Después de 1 afio de labores adicionar Fondo de reserva segun exige la ley

e Y el 25% de desahucio aplicable a la Gltima remuneracion recibida por cada afio trabajado

e Después de 1 afio de labores adicionar vacaciones
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4.23.4.SUELDOS Y SALARIOS ANO 3 ANUAL PROYECTADO

Cuadro 45: Sueldos y salarios Afio 3

ANO 3
GASTOS DE PERSONAL ANUAL

TOTAL Aporte Patronal| FONDO DE
No. Empleado CARGOS Area SUELDOS REMUNERACIONES 13 Sueldo 14 Sueldo IESS SETEC, IECE RESERVA DESAHUCIO VACACIONES

1 Gerente General / Administra{Administrativ{ $ 1.102,50 | S 1.102,50 S 133,95 | $ 91,84 (S 275,63 |$ 1.102,50
1 Gerente de Produccion Operacional |$ 661,50 | $ 661,50 | S 661,50 $ 384,00 $ 80,37 | S 55,10| $ 165,38 | S 661,50
1 Contador Administrativ{ $ 661,50 | S 661,50 | S 661,50 | S 384,00| S 80,37 $ 55,10 $ 165,38 | $ 661,50
1 Gerente de Ventas Ventas S 630,00 S 630,00 $ 630,00 ($ 384,00| S 76,55 $ 52,48 $ 157,50 | $ 630,00
1 Asistente Contable Administrativ{ $ 384,00 S 384,00($ 384,00($ 384,00| S 46,66 | S 31,99 (S 96,00 $ 384,00
1 Asistente Ventas - Caja ventas S 384,00 | $ 384,00 $ 384,00 $ 411,20| $ 46,66 | S 31,99 | S 96,00| $ 384,00
3 Operarios de produccion Operacional |$ 384,00 S 1.152,00| S 1.152,00| S 1.233,60( S 139,97 S 95,9 | $ 288,00 | $ 1.152,00
1 Bodega y Despacho Operacional |$ 384,00 S 384,00($ 384,00($ 411,20 $ 46,66 S 31,99 (S 96,00 $ 384,00
10 Sueldos S 4.591,50 [ $ 5.359,50 | $ 4.257,00 | $ 3.592,00| $ 651,18 $ 446,45 | $ 1.339,88 | $ 5.359,50

Sueldos Anuales 64.314,00 4.257,00 3.592,00 651,18 446,45 1.339,88 5.359,50

Fuente: Datos de la investigacion

Elaborado por: Luis Tenegusfiay

SBU: $384.00

Observacion; Inflacién: 5% cargos jerarquicos

Después de 1 afio de labores adicionar Fondo de reserva segun exige la ley

Y el 25% de desahucio aplicable a la ultima remuneracion recibida por cada afio trabajado

Después de 1 afio de labores adicionar vacaciones.
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4.24. PARTICIPACION DE UTILIDADES A TRABAJADORES

Legislacion Ecuatoriana se considera el 15% para trabajadores.

4.25. IMPUESTO A LA RENTA

El flujo de caja se desarrolla desde el afio 2017 en adelante con tasa del 22%

4.26. INTERES PRESTAMO
Tasa de interés efectiva del préstamo bancario anual otorgado por el BAN (Banco Publico

del Ecuador) es del 11.26% utilizado para su respectivo calculo de amortizacion.

4.27. PUNTO DE EQUILIBRIO
En términos contables el punto de equilibrio, se determina por todos los ingresos totales del
producto, que se igualan al costo del mismo. Determinar el punto de equilibrio es decir en

donde la empresa no obtiene una ganancia, ni perdida.

Es necesario tener muy claro el comportamiento de los costos

Para determinar el punto de Equilibrio se utilizo la siguiente formula.

CF

—
M
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Cuadro 46: Punto de Equilibrio en unidades

producidas
ANO 1
S 47.961,93
S 1,00
S 123.229,92
0,68
PEU 152.072

Cuadro 47: Punto de Equilibrio

Punto de Equilibrio

350.000 /4\

300.000 / //
o 250.000 / // = Jnidades
% 200.000 / Costo variable total
©
% 150.000 Costo FI]O
=
= 100.000 Costo total

/ /// Ingreso Total
50.000 V4
0

1 3 5 7 9 11 13 15 17

Fuente: Datos de la investigacion

Elaborado por: Luis Tenegusfiay
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4.1. PROYECCION DE VENTAS (1 ANO)

Cuadro 48: Proyeccién de ventas 1 afio
Produccion %
75% 85% 100%

ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO |SEPTIEMBRE| OCTUBRE |[NOVIEMBRE| DICIEMBRE
INGRESO MENSUAL 12.000,00 12.000,00]  12.000,00 13.600,00| 16.000,00 16.000,00  16.000,00| 16.000,00( 16.000,00]  16.000,00]  16.000,00]  16.000,00
COSTOS F (3948,39)|  (3948,39)[  (3948,39)| (3948,39)| (3948,39)| (3948,39)|  (3948,39)| (3948,39)| (3948,39)  (3948,39)| (3948,39)|  (3948,39)
COSTOS V 7.701,87|  7.701,87|  7.701,87| 872879 10.269,16| 10.269,16]  10.269,16| 10.269,16( 10.269,16|  10.269,16] 10.269,16]  10.269,16
NETO 15.753,48|  15.753,48|  15.753,48| 18.380,39| 22.320,77| 22.320,77|  22.320,77| 22.320,77] 22.320,77]  22.320,77| 22.320,77|  22.320,77
ACUMULADO 15.753,48]  31.506,95|  47.260,43] 65.640,82| 87.961,58] 110.282,35| 132.603,11| 154.923,88| 177.244,65] 199.56541| 221.886,18| 244.206,94
MIN ACUMULADO 15.753,48

Fuente: Datos de la investigacion

Elaborado por: Luis Tenegusiiay

e Politica de 75 % produccion de la capacidad maxima dentro de los primeros 3 meses (Enero, Febrero, Marzo)

e Incrementar al 85% produccion de la capacidad instalada el 4to. mes (Abril), para luego en mayo utilizar el 100% capacidad instalada
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4.1. PROYECCION DE VENTAS (10 ANOS)

Cuadro 49: Proyeccién de ventas (10 afios)

PROYECCION VENTAS 10 ANOS

[ 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024 2025 2026
INGRESOS 177.600 195.360 214.896 236.386 260.024 286.027 314.629 346.092 380.701 418772
COSTOS F (47.962)]  (49.783) (51.360) (51.360)]  (51.360) (51.360) (51.360)] (51.360)] (51.360) (51.360)
COSTOS V 99,333 106.651 112.778 118.837 124.896 130.955 137.015 143.074 149.133 149.413
NETO 228.971 252.229 276.314 303.863 333,560 365.622 400.284 | 437.806 | 478.474 516.824

Fuente: Datos de la investigacion

Elaborado por: Luis Tenegusfiay

e Politica Quinua Health, incremento de la produccion del 10% anual.
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4.2. ESTADO DE RESULTADO

Cuadro 50: Estado de Resultados

QUINUA HEALTH

ESTADO DE RESULTADOS
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024 2025 2026

TOTAL DE INGRESO $ 177.600,00 | $ 195.360,00 | $ 214.896,00 [ $ 236.385,60 | $ 260.024,16 | $ 286.026,58 | $ 314.629,23 [ $ 346.092,16 | $ 380.701,37 | $ 418.771,51
Costos Variables $  (99.33328)| $ (106.651,12)| $ (112.777,81)| $ (118.837,01)| ¢ (124.896,20)| $ (130.955,40)| $ (137.014,59)| ¢ (143.073,79)| $ (149.132,98)| ¢ (149.412,64)
Costos Fijos $  (47961,93)| ¢ (49.782,51)| $ (51.359,95)| $  (51.359,95)| ¢ (51.359,95)| $ (51.359,95)| $ (51.359,95)| ¢ (51.359,95)| $ (51.359,95)| ¢ (51.359,95)
Amortizacién de Gasto de Constitucién | $ (336,98)| $ (336,98)| $ (336,98)| $ (336,98)[ $ (336,98)

Dep. Construccién $ (173000 $  (1.730,00)| $  (1.730,00)| $  (1.730,00)| ¢  (1.730,00)| $  (1.730,00)| $  (1.730,00)] ¢  (1.730,00)| $  (1.730,00) ¢  (1.730,00)
Dep. Computadora S (1.871,96)| $ (1.871,96)| $ (1.871,96)

Dep. Vehiculo $ (2.580,00)| $ (2.580,00)| $ (2.580,00)| $ (2.580,00)| $ (2.580,00)

Dep. Maquinaria $  (2.08650)| $  (2.08650)| $  (2.086,50)| $  (2.086,50)| $  (2.086,50)| $§  (2.086,50)| $  (2.086,50)| $  (2.086,50)| $  (2.086,50)| $  (2.086,50)
Dep. Muebles de Oficina $ (534,00)[ $ (534,00)| $ (534,00)| $ (534,00)| $ (534,00)| $ (534,00)| $ (534,00){ $ (534,00)| $ (534,00)| S (534,00)
Utilidad Operativa $ 21.165,34 | $ 29.786,93 | $ 41.618,80 | $ 58.921,16 | $ 76.500,53 | $ 99.360,73 | $ 121.904,20 [ $ 14730792 |$ 175.857,95|$ 213.648,43
Intereses -5.832,68 -5.488,22 -5.104,97 -4.678,57 -4.204,16 -3.676,33 -3.089,07 -2.435,67 -1.708,71 899,89
Utilidad antes de PT. e Impuestos $ 15.332,66 | $ 24.298,71 | $ 36.513,82 | $ 54.242,59 | $ 72.296,37 | $ 95.684,40 | $ 118.815,13 [ $ 144.872,25|$ 174.149,23 | $ 212.748,54
15% PT -2299,90 -3644,81 -5477,07 -8136,39 -10844,46 -14352,66 -17822,27 -21730,84 -26122,39 -31912,28
Utilidad antes de Impuestos $ 13.032,76 | § 20.653,91 [ § 31.036,75 | $ 46.106,20 | $ 61.451,91 | $ 81.331,74 | $ 100.992,86 ($ 123.141,41|$ 148.026,85 |$ 180.836,25
Impuesto 22% 0,00 0,00 -6828,08 -10143,36 -13519,42 -17892,98 -22218,43 -27091,11 -32565,91 -39783,98
Utilidad Neta $ 13.032,76 | $ 20.653,91 [ S 24.208,66 | S 35.962,84 [ $ 47.932,49 | $ 63.438,76 | S 78.774,43 [ $ 96.050,30 | $ 115.460,94 [ $ 141.052,28

Fuente: Datos de la investigacion

Elaborado por: Luis Tenegusfay
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4.3. FLUJO DE CAJA PROYECTADO

Cuadro 51: Flujo de caja proyectado
I 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024 2025 2026
. i 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Ingresos por Ventas 177.600] 195.360 214.896 236.386 260.024) 286.027 314.629] 346.092 380,701 418772
I
Total Ingresos 177.600,00  105.360,00] _ 214.896,00] _ 236.385,60] _ 260.024,16] _ 286.026,58] _ 314.629,23] _ 346.092,16] _ 380.701,37] _ 418.771,5
Costos Fijos 47.961.93] 49.782,51 51.359.95 51.359,95| 5135995 5135995 5135995 5135995 5135995 SL359,95
Costos Variables 99.33328]  106.65L12]  1L1277781]  118.837.00]  124.89620]  130.95540]  137.01459] 14307379  149.13298] 14941264
Depreciacion 7.072.46] 7.072.46] 7.072.46| 7.072.46] 7.072:46 7.072.46] 7.07248) 7.07246)| 7.07246] 7.072.46)
Total Gastos Operativos 154.367,67|  163.506,08] 17121022  177.269,42]  183.328.61]  189.387.81] 195.447,00] 20L.506,20]  207.565.39]  207.84505
Utilidad Operativa 23232,33|  31.853,92|  4368578]  50.116,18]  76.69555  96.638,77| 110.182,23|  144.58596] 173.13598|  210.926,46|
Gastos Financieros
Cuota o dividendo de Gastos bancarios 8.891,83 8.891,83 8.891,83 8.891,83 8.891,83 8.891,83 8.891,83 8.891,83 8.891,83 8.891,83
Utilidad antes de impuestos 14.340,50]  22.962,09]  34.793,95|  50.224,36]  67.803,72|  87.746,94] 110.290,40|  135.694,13]  164.244,15]  202.034,6
Participacion a Trabajadores (15%) 0,00 2.151,07] 3.444,31 5.219,09 7.53365 10.170,56 13.16204| 16.543,56 20.354,12) 2463662
Utilidad Después de Participacion a trabajadores 1434050 20.811,01] 3134964 4500526  60.270,07|  77.576,38] _ 97.12836|  119.150,57|  143.890,03] _ 177.398,0
Trpuesto a la Renta (22%) 0,00 0,00 6.896,92 9.90L,16 13.259.41 17.066,80| 2136824 2621313 3165581 39.027,56|
|utilidad Despugs de Impuestos 14.340,50]  20.811,01]  24.45272] 3510411  47.010,65]  60.509,58]  75.760,12]  92.937,45] 11223423 138.370,4
Depreciaciones 7.072,46 7.072,46 7.07246 7.07246 7.07246 7.07246| 7.07246 7.07246 7.07248| 7.072:46
INVERSION INICAL $  (107.568,79)
Iujo Fondos Propios (107.568,79)| _ 21.412.96]  27.883,48] _ 31.52518|  42.176,57] _ 54.083.12]  67.582,04|  82.832,50]  100.009,91]  110.306,69|  145.442,9
TIR (TASA QUE EL VAN SE VUELVE 0 36.74%
INCLUYE INVERSION INICIAL) 4
VAN $ 323.231,10
VALOR PRESENTE NETO 215.662,31

Fuente: Datos de la investigacion

Elaborado por: Luis Tenegusfiay
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4.4. INDICES FINANCIEROS
44.1. VAN (VALOR ACTUAL NETO)
Un criterio de evaluacion que se debe determinar si es aceptable el proyecto es identificando
si el van es igual o superior a 0, siendo la diferencia entre todos los ingresos y egresos

interpretados en manera actual.

VAN $ 323.231,10

TASA DE

0
DESCUENTO 12%

VAN obtenido es de $323.231,10 demostrando asi un saldo positivo, dado a esto el proyecto

es viable y debe aceptarse.

4.4.2. TIR (TASA INTERNA DE RETORNO)
Esta tasa evalla una Unica tasa de rendimiento por periodo, determinando lo que un
inversionista podria pagar con una tasa de interés mas alta sin gastar dinero. De manera que
los fondos de financiamientos en su totalidad fueran realizados mediante préstamo, se pagara

con las entradas en efectivo de la empresa a medida que se vaya produciendo.

Siendo asi TIR mayor a 0 debe aceptarse, si es menor se rechaza.

TASA INTERNA DE RETORNO (TIR) para este proyecto es:

TIR (TASA QUE EL VAN SE VUELVE 0

< (0]
INCLUYE INVERSION INICIAL) 36,74%

Este resultado se da como criterio que el proyecto debe ser aceptado.
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4.4.3. (PIR) PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSION

Un criterio de inversién

recuperacion la inversion mediante los flujos de caja

Se tendria una idea en que tiempo se recuperaria el dinero que se ha invertido.

el cual permite determinar al proyecto en base al tiempo la

Es un indicador financiero importante como lo es: VAN (valor actual neto), TIR (Tasa

interna de Retorno) fomenta seguridad en la toma de decisiones.

Periodo de recuperacion del proyecto es 3 afios y 97 dias.

Cuadro 52: Periodo de recuperacion de la inversion

INVERSION INICIAL

S 10756879 ARNO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANOS ANO6 ANO7 ANO8 ANO9 | ANO10
Flujo Fondos 2141296 27.88348| 3152518] 42.17657| 54.08312| 67.582,04] 82.83259] 100.009,91| 119.306,69]145.442,9
Flujo Fondos Acumulado 24129 492944  80.821,62]  122.998,19

Inversion incial - Flujo Acumulado 8615583  58.272,35| 2674717

Fuente: Datos de la investigacion

Elaborado por: Luis Tenegusfiay

PIR (PayBack):

Donde:

A= Es el nimero de periodo inmediatamente anterior hasta recuperar el desembolso inicial.

lo=es la inversion inicial del proyecto

b= es la suma de los flujos hasta el final del periodo “a

Ft=es el valor del flujo de caja del afio en que se recupera la inversion
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a: 3 afios

lo—b: $ 26.747,17

Ft: $ 122.998,19

Periodo de Recuperacion: 3 afios + ($26.747,17/ $122.998,19)

Periodo de Recuperacion: 3.22 afios = 3 afios y 78 dias.

4.4.4. ANALISIS DE SENSIBILIDAD

Anélisis de sensibilidad es un término financiero, utilizado por las empresas a la hora de
tomar decisiones referentes con la inversién, consiste en calcular los nuevos flujos de caja y

el VAN, al cambiar una variable, en la inversién inicial, ingresos, costes, etc.

Se utilizara el flujo del inversionista considerando variaciones del precio y de los niveles de
produccion para observar el comportamiento del VAN, mediante la herramienta de Excel, en

un analisis de escenarios.

137



Cuadro 53: Analisis de sensibilidad

Cantidad 177.600 195.360 214.8% 236386 260.024 286,027 314629 346.092 380701 418772
Precio $ 1,00|$ 1,00|$ 1,00|$ 1,00($ 1,00|$ 100)$ 1,00|$ 1,00$ 1,003 1,00
Costo Varible 9933328 10665L,12] 112777,81 118837,01 124.89520) 130.95540| 13701459 14307379 14913298 14941264

0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
lingresos Operac: $ 177.600,00($ 195.360,00($ 214.80500|$ 23538560 260.024,16|$ 286.02658|$ 314629,23($ 346.092,15[$ 380.70L,37|$ 41877151
Costo Variable -99333,28( -106651,12] -112777,81 -118837,01 -124.89520] -130.95540 -137.01459 -14307379) -149.13298] -149.41264
Costos Fijos -47961,93] 4978251 51359.95| 5135995] 5135995| -5135995] 5135995 5135995 5135995 5135995
Depreciacion -707246|  -7072,46|  -7.07245|  -7.07246|  -7.07246| 707245 707245 707245 707245 707246
Gastos Financieros -880183]  -8201,83|  -8e9183] 89183  -8eo183]  -BRo183)  -BROL®3|  -BE9LB3|  -BE9LBY  -R8ILSI
Utilidad $ 1432050[$ 22962,09$ 34793955 50224365 67.80372|$ 87.74693|$ 110290,4DS 135.694,13|% 164.244,15]S 20203464
limpuesto 15% 000 215107  -3a4431) 521909 753365 -1017056] -1316204] 1654356 2035412 2463662
|utilidad despues 15% $ 1438050($ 20.811,01(S 31.34964|S 4500526|$ 6027007|$ 77.57638|$ 97.12836($ 119.15057[S 143.890,03|$ 1773901
[Impuesto 22% $ - |8 - [$ 689592[$ -9901,16[$ -1325941]$ -17.06680[$ -2136824[$ -26213,13[% -3165581[% -39.027,56
Utilidad neta $ 1432050[$ 20811018 2445272|$ 35.10411|$ 4701065|$ 6050958[$ 7T5mE012($ 92937,45[% 112.3423)$ 1383045
Depreciacién 7.072,46 7.07246|  7.07245|  70m46] 707246  707246] 707246 707245 707246  7.07246

|Inversion Inicial -107.568,79
Flujo -107.568,79|$  2141296]$  27.88348$ 3152518[$ 42.17657[$ 54.08312[$ 67.58204]$ 8283259|$ 10000991 11930669($ 154491
Van $323.231,10]
Fuente: Datos de la investigacion
Elaborado por: Luis Tenegusfiay
Cuadro 54: Variacion del VAN en funcion al cambio de precio
VAN Precio

$323.231,10 |$ 1,00($ 0,805 0,78]$ 0,77|$ 075]$ 0,74|$ 0,72

177.600 323.231,10 295.764,26 272.032,92 252.076,93 235.727,39 222.666,55 212.486,39

174.600|  196.322,23|  191.094,17|  186.577,12|  182.778,68|  179.666,69|  177.180,68|  175.242,97

171.600 143.639,04 142.661,61 141.817,11 141.106,96 140.525,15 140.060,37 139.698,10

Unidades 168.600 92.502,56 92.323,42 92.168,65 92.038,49 91.931,86 91.846,68 91.780,28

165.600]  28.907,21 28.875,14|  28.847,42 28.824,12|  28.80502|  28.789,77|  28.777,88

162.600 -49.800,31 -49.805,89 -49.810,71 -49.814,77 -49.818,09 -49.820,74 -49.822,81

159.600| -144.113,59| -144.114,52| -144.115,33( -144.116,01| -144.116,56| -144.117,01] -144.117,35

Fuente: Datos de la investigacion

Elaborado por: Luis Tenegusiiay

El rango de variabilidad lo define el analista de proyecto se cita; una disminucién de 3,000.00

unidades anuales con una reduccién del precio de venta al 2% anual.

El resultado del andlisis de sensibilidad, deduce que el proyecto es sensible cuando existe una

disminucion en la cantidad de produccion manteniendo el mismo precio, es decir con un

descenso en la produccion de 15.000 unidades, teniendo produccion total de 162.600

unidades manteniendo el precio el proyecto se vuelve inviable.
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4.45. ANALISIS DE RIESGOS
Los riesgos siempre estdn implicitos en todo proyecto este andlisis ayuda a visualizar el
impacto de riesgo que tendra el mismo, que ayudara a la toma de medidas para asi minimizar

el riesgo. En base a 3 escenarios diferentes: Expansion, normal, recesion.

Los resultados que se obtienen al aplicar los criterios de evaluacion no miden con exactitud la

rentabilidad del proyecto, sino solo con la de uno de tantos escenarios futuros posibles.

El conceptos de riesgos se consideran en los supuestos de la proyeccion se basan en

probabilidades de ocurrencia que se puedan estimar.

La mas observada en la préactica es la que supone una distribucion normal, que indica que,
67.5% de los casos, que los valores caeran dentro de un rango que esta entre el valor

promedio del retorno.

Para encontrar la desviacion estandar se aplico la siguiente formula:
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Cuadro 55: Andlisis de riesgo

Escenario | Probabilidad |VA Flujo de Caja|Factor (Ak* Pk) | Desviacion Desviacion cuadrada Producto
(K) (Pk)(%) (AK)($) ($) (Ak-Ay) ($) (Ak-Ay)2($) Pk*(Ak-Ay)2 ()
Expansion 40 150.596,31 60.238,52 28.236,81 797.317.290,73 318.926.916,29
Normal 45 107.568,79 48.405,96| -14.790,71 218.765.061,63 98.444.277,73
Recesion 15 91.433,47 13.715,02| -30.926,03 956.419.153,74 143.462.873,06
Ay= 122.359,50 1.972.501.506,10 560.834.067,09
68%

Sumatoriak=1a(n) | pk (Ak-Ay)2 Desviacion estandar S 23.682

3 560.834.067 intervalo S  122.359,50

Raiz Cuadrada 23.682 Mas S 146.041,43

“Desvisconestandar § 23682 s smerrse

Fuente: Datos de la investigacion

Elaborado por: Luis Tenegusfiay

Con 3 escenarios diferentes con probabilidades asignadas: para una posible expansion
$150.593,31 que representa un incremento al (40%), normal $107.568,79 que representa el
(45%), recesion $91.433,47 que es representado con un descenso del (15%). Se concluye que
el valor actual del flujo de caja estaria con 68% de las posibilidades que el proyecto sea
rentable, y se situé entre $98.677,56 y 146.041,43, este dato ayuda a a minimizar el riesgo en

el proyecto.
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5. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1. CONCLUSIONES

Como resultado de este proyecto nos direcciona a las siguientes conclusiones:

Se detectd que gran porcentaje de la poblacién Ecuatoriana, no se preocupa en mayor
importancia en los productos que consumen, y lo saludable que puede resultar
consumir productos con fuentes naturales, como lo es Quinua Health hecho a base de
quinua.

El 68% de las personas encuestadas desconoce de un producto nacional como Quinua
que contiene fuertes cantidades proteicos y ayudan a desarrollar energia en los
ecuatorianos.

Desarrollar este producto a base de quinua fomenta el empleo, desarrolla la
produccion de la mano con los agricultores, se acoge al cambio de la matriz
productiva, siendo un eje principal, fomentando el desarrollo de la produccion
nacional de Quinua que es apetecido en mercados extranjeros Yy de escaso
conocimiento en nuestro pais.

Quinua Health fomentaria el emprendimiento, la innovacion, la salud en los
consumidores.

A manera de mantenerse en este mercado y evitar la saturacion del mismo se ampliara
nuestra linea de produccion, con envases en diferentes, en tamarfio, presentaciones

sabores, para ser tener alternativas dentro de una sociedad sutil.
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5.2. RECOMENDACIONES
Las conclusiones mencionadas ayudan a desarrolla y optar por mejoras de manera
positiva a quinua Health, como referencia lo mencionado se citan siguientes

recomendaciones.

e Seqguir con el plan de negocios, aplicando los procesos planteados previamente.

e Promocionar de manera constante, permanente el producto para lograr permanecer
en la mente de los consumidores y seamos la primera opcion en compra, con un

producto de muy buena calidad y nutritivo.

e Se deben considerar trabajar con proveedores que cumplan con los pardmetros de
calidad para asi desarrollar un producto con los estandares necesarios para ser

pioneros y obtener ventaja competitiva.

e Un marketing agresivo transcurrido el primer trimestre debido a lograr llegar a

nuestra estimacion en ventas, y asi garantizar la rentabilidad del mismo.

e Buscar nuevos mercados, ampliar nuestro mercado una vez que ya este saturado el

mercado planteado como objetivo.

e Establecer politicas en Quinua Health de incrementar el 10% de la produccidon de
manera anual, reflejandose en el incremento en ventas y asi generando mayor

rentabilidad, cumpliendo nuestros objetivos en el mercado.
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Se debe aprovechar el Financiamiento por parte de BAN ECUADOR, por su tasa
de interés baja acorde con las demas instituciones financieras, que apoyan el

emprendimiento a nivel nacional.

Aprovechar los incentivos de ubicar productos nacionales en lugares estratégicos,
en frigorificos de marcas multinacionales, enunciadas por

SUPERINTENDENCIA DE CONTROL DE MERCADO.

Fomentando el consumo de producto nacional, con las diferentes politicas que

ayudan al emprendedor a surgir como empresario.

143



Bibliografia

(s.f.).

Adam, E. E., & Ebert, R. J. (1991). Administracion de la produccion y de las operaciones: conceptos,

modelos y funcionamiento. Mexico.
Angel millan campos, A. m. (2013). Fundamentos de Marketing. Madrid .

Aranda, M., Ramirez , M., & Herrera, D. (2014). Administracion de la calidad: nuevas perspectivas .

México .
Arbds, L. C. (2011). Organizacion de la produccion y direccion de operaciones . Madrid.

ARDILES, L., & MEZZANO, S. (2010). Enfermedad renal en la diabetes: A propdsito del dia mundial

del rifndn. Revista médica de Chile, 138.

Arellano Cueva, R. (2010). Marketing: Enfoque América Latina El marketing cientifico aplicado a

Latinoamérica. Mexico .
Armstrong, G., Kotler, P., Harker , M., & Brennan, R. (2011). Introduccion al MARKETING . Madrid .
Baca Urbina, G. (2013). Evaluacion de proyectos. Mexico.
Baca Urbina, G. (2013). Evaluacion de proyectos . México .

Baena Gracia, V. (2011). Fundamentos de marketing; Entorno, consumidor,estrategia e investigacion

comercial. Barcelona.
Balanko - Dickson, G. (2010). Cémo preparar un plan de negocios exitoso. México.

BENASSINI, M. (2009). INTRODUCCION A LA INVESTIGACION DE MERCADOS: Enfoque para América

Latina . México .
Besterfield , D. H. (2009). Control de Calidad . Mexico.

BOLIVAR CRUZ, A., DENIZ DENIZ, M., FERNANDEZ MONROY , M., GARCIA ALMEIDA , D. J., & BATISTA
CANINO, R. M. (2014). ECONOMIA Y DIRECCION DE EMPRESAS . Espafia.

BROWN, L. O. (1959). COMERCIALIZACION Y ANALISIS DEL MERCADO. Buenos Aires .

BURBANO RUIZ, J. E. (2011). PRESUPUESTOS. Un enfoque de direccionamiento estratégico, gestion y

control de recursos . Mexico .

144



Cateora, P.R,, Gilly, M. C.,, & Graham, J. L. (2010). MArketing Internacional . Mexico .

Chopra, S., & Meindl, P. (2013). ADMINISTRACION DE LA CADENA DE SUMINISTRO Estrategia,

planeacion y operacion. Mexico .
Dessler, G., & Varela Judrez, R. A. (2011). ADMINISTRACION DE RECURSOS HUMANOS . Mexico.

Diaz Cruz, M. C., Parra, H. R., & Lépez Castafieda, L. M. (2012). PRESUPUESTOS Enfoque para la

planeacion financiera. Colombia .
Echeverri Cafias, L. M. (2009). Marketing prdctico . Madrid .

El Comercio . (14 de noviembre de 2011). Diabetes afecta a 800.000 personas en Ecuador,
Recuperado de http://www.elcomercio.com/tendencias/diabetes-afecta-800-000-

personas.html. Diabetes afecta a 800.000 personas en Ecuador, pag. 1.

El Comercio . (13 de Abril de 2014). Negocios . Chimborazo tiene 2366 productores de quinua
Recuperado de http://www.elcomercio.com/actualidad/negocios/chimborazo-366-

productores-de-quinua.html.

Esquivel Herndndez, R. I., Martinez Correa, S. M., & Martinez Correa, J. L. (2014). Nutricién y Salud

(3era. Edicion). México.
Flérez Uribe, J. A. (2015). Proyectos de inversion para las PYME -- 3era. Ed. Bogota.
Garcia Bobadilla, L. M. (2009). Ventas . Madrid .
Gdémez, M. (2009). Introduccion a la metodologia de la investigacion cientifica . Cérdoba - Argentina.
Gdémez , M. M. (2006). Introduccion a la metodologica de la investigacion cientifica. Argentina .
Gonzalez Dominguez, F.J. (2012). Creacion de empresas, Guia del emprendedor. Madrid.
Gonzdlez Rios , M. (2015). Marketing y plan de negocio de la microempresa. Espaia.
Guerrero Davila, G., & Guerrero Davila, M. C. (2014). Métodologia de la investigacion . México.
GUTIERREZ PULIDO, H. (2010). CALIDAD TOTAL Y PRODUCTIVIDAD. México .
Gutierrez, J. B. (2012). Calidad de vida, alimentos y salud humana: Fundamentos cientificos. Madrid .

Herndndez Sampieri, R., Férnandez Collado, C., & Baptista Lucio, M. (2010). Metodologia de la

investigacion . Mexico.

145



HOPEMAN, R. J. (1982). PRODUCCION Conceptos, Andlisis y Control . México .
INEC. (2010). Censo 2010. Guayaquil.

J., R. ). (1979). Estudio de factibilidad fomento de la produccion Agroindustrial de la quinua. Lima,

Peru.

Johnson, P. F., Leenders, M. R., & Flynn, A. E. (2011). Administracion de compras y abastecimientos.

New York, E.E.U.U. .
Kotler, P., & Armstrong, G. (2012). MARKETING. México .
KOTLER, P. (2002). Direccion de Marketing. Conceptos Esenciales. Mexico.
KOTLER, P., & ARMSTRONG, G. (2003). FUNDAMENTOS DE MARKETING . MEXICO.
Lawrence, J. G., & Castro Gutierrez, O. (2010). Administracion Financiera . México.
Lawrence, J. G., & Chad, J. Z. (2012). Principios de administracion financiera . Mexico .
MAGRETTA, J. (2014). Para entender a Michael Porter. México.
MALHOTRA, N. K. (2004). Investigacion de mercados. México .
Maslow, A. H. (2008). Motivacién y personalidad. Madrid .
Mesa Holguin, M. (2012). Fundamentos de marketing . Bogota.
Mesa Holguin, M. (2012). Fundamentos de marketing . Bogota.
Mintzberg, H., Quinn, J. B., & Voyer, J. (1997). EL PROCESO ESTRATEGICO. Mexico.
Monferrer Tirado, D. (2013). Fundamentos de marketing. Espafia.
Morales Torres, V. (2014). Administracion en ventas. México.

Munch, L. (2010). ADMINISTRACION Gestién prganizacional, enfoques y proceso administrativo .

Mexico .

Organizacion Mundial de la Salud’. (2012). 10 datos sobre la nutricion Recuperado

http://www.who.int/features/factfiles/nutrition/es/.
Peru, M. d. (2013). Ministerio de Agriculturas y Riego Peru. Peru.

Plazas Rojas, F. (2011). Investigacion de mercados: un enfoque gerencial. Espania.

146



Revista m. (s.f.).

Santesmases Mestre , M., Merino Sanz, M. J., Sanchez Herrera, J., & Pintado Blanco, T. (2013).

Fundamentos de marketing. Madrid.
Sanz, M. J. (2010). Intrduccion a la investigacion de mercados. Madrid .
Sapag Chain, N. (2011). Proyectos de inversion Formulacion y evaluacion. Chile .

Stallings, B. (2006). Financiamiento para el desarrollo America Latina desde una perspectiva

comparada . Chile .
Stanton , W.J., & Futrell, C. (1989). FUNDAMENTOS DE MERCADOTECNIA. México .
Stanton, W. J.,, Etzel, M. J., & Walker, B. J. (2000). Fundamentos de marketing. México.
Stanton, W.J,, Etzel, M. )., & Walker, B. J. (2007). Fundamentos de MARKETING . México .
Stanton, W., Etzel, M. J., & Walker, B. J. (2010). Fundamentos de MARKETING. México.

Talaya, A. E., de Madariaga Miranda, J. G., Narros Gonzaléz , M. J., Olarte Pascual, C., Reinares Lara,

E. M., & Saco Vasquez, M. (2008). PRINCIPIOS DE MARKETING . Madrid .

Tapia, M., Alandia, S., Mujica, A., Rea, J., Gandarillas, H., Cardozo, A., .. . Zanabria, E. (1979). LA
QUNUA Y LA KANIWA Cultivos andinos . Bogota.

Thompson, A. A., Peteraf, M. A., Gamble, J. E., & Strickland, A. J. (2012). Administracion Estrategica
. New York., U.S.A.

Ulrich, K. T., & Eppinger, S. D. (2013). Disefio y desarrollo de productos . Mexico .
Uribe Marin, R. (2011). Costos para la toma de decisiones. Bogota.
Veciana, J. M. (2005). La creacidon de empresas . Barcelona .

WHEELEN, T. L., & HUNGER, D. J. (2013). Administracion estratégica y politica de negocios .

Colombia .

147



ANEXOS

148



Anexos 1: Pregunta de Encuestas

i
P@ 7

m FA ADMINIATRACICN
| L v

UNIVERSIDAD LAICA VICENTE ROCAFUERTE
FACULTAD DE ADMINISTRACION
PREGUNTAS DE ENCUESTA

Indicaciones, margue conuna X surespuesta.

1. Suedad =& encuentra entre:

15-25 - AT -4T7 -
26-36 - 458 -58
5B omas
2. Sexo
Masculing Fernening

3. ;Qué tipo de cereal consume y el porquéde su consumo?

Avensa - Pornutrcion -
Quinua _ PorEnergias _
Cebada _ Portradicion _
Oiros - Crros -
Otros:

4. ;Conoce los velores nutricionales y potencisles de la Quinus?
Si Mo

5. ;Engue lugarusted consume bebidas nutrtivasy energizantes?

En el Trabajo En su hogar
Reslzendodeportes En centros de estudios
Especifiquealginotro:
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=l

. jDonde desesris encontrareste tipo de bebidas?

Supermnercados En minimarkets cercanos
Centros deportivos

Especifique algin otro:

. iPorcuslde las siguientes bebidasusted tiene preferancia?

Avena Alpna. Mestld Avena.
ToniAvens Casem. Mutri Avena.
E=pecifique slgin otro:

. i Estaria dispuesto a consumiruna bebida nutritiva y energizante hechsa

s base de quinua, enlugarde las que sa comercislizan cominmenia?

Si Mo

. iEstablezcs su gradode aceptacion, enrelacion conlos siguientes

sabores, siendo 1 elmasbajoy 5 elmas alto?

Vainille Canela
Maranja Banans
Especifique algin otro:

10. . En que medids serala presentacion a llevar?

1Litro Envase pequano
¥ litro

Especifique algln otro:
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11.;Estara dispuesto 8 pagar poreste producio?

1 Litro {1.50)
%4 litro (1.00)
(250 g) Envase pequeno (0.75)

12.;Con cuants frecuencia consuminia el producto?

182 veces porsemans
3 84 veces porsemans
4 5 5 veces porsemans

Bo+veces porsemana
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Anexos 2: Regulacion de Control Sanitaria - Permiso de Funcionamiento

..IFl-n-J-;.l...;..-u:u,Eh.nlll'l.ll ﬁ Fla i
o Wiplancls Sanlea i Balc] PR
CAPITULO W

ESTABLECIMIENTCS FROCESADORES DE ALIMENTOS
CATEGORIZADOS COMO ARTESANALES Y ORGANIZACIONES DEL
SISTEMA DE ECONOMIA POFULAR Y SOLIDARIA

Art. 4.- Ubicacion del establecimiento.- El establecimiento debe ubicarse
lejos de fuenies de contaminacion, no debe estar en un entomo adverso para
el proceso de elaboracion.

Art. 5-La construccion vy la disposicion de las instalaciones.-
Dependiendos de la naturaleza del producio, las operaciones y los nesgos
gsociados al proceso; los locales, equipos e instalaciones deben estar
ubicados, disefiados y construidos a fin de garantizar que:

a. La contaminacion se reduzca al minimo;

k. La infraestructura reduzca la posibilidad de imgreso al establecimienic de
contaminacion extemna como polve, aire contaminado, plagas;

c. Las superficies y materiales, en particular aguellos gue se encuentran en
contacto con los alimentos, no sean toxicos, v deben ser de facil limpieza,
desinfeccion y mantenimiento;

d. Las instalaciones sean adecuadas para mantenser la temperatura, la
humedad y otras condiciones requendas por el producto;

e. Exista una proteccion contra el acceso y proliferacion de plagas;

f. La disposicion interna de las instalaciones facilite la aplicacion de practicas
de higiene, en particular de medidas gue protejan contra la
contaminacion de las materias primas y los productos durante el
proceso de elaboracion.

Art. 6.- Las estructuras intermas y el mobiliario.- Las estructuras dentro de
las instalaciones de produccion deben ser de facl limpieza, desinfeccion y
mamtenimients, debiendos cumplir con las siguientes condiciones:

a. Las superficies de las paredes, el techo y &l piso deben ser de malenales
que mo absorban o refengan agua, no deben tener gneias ni ugosidades,
no deben generar ni emitir ninguna sustancia toxica hacia los alimentos,
permitiran una facil impieza, desinfeccion y evitaran la acumulacion de
pobv o suciedad.

b. Los pisos deben construirse de manera gue permitan el drenaje y la
limpieza adecuada evitando la acumulacion de agua en las areas del
proceso;

c. Los drenajes deben estar protegidos con regjillas que pemitan & fluje del
agua, pero no el ingreso de plagas;

d. El flujo de las operaciones debe seguir una direccion que vaya de las
operaciones iniciales a las operaciones finales y se evite la contaminacion
crurada;

10
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Desde los accesonios fijos, los conductos vy las tubenas no debe caer gotas
de agua (por condensacion) sobre los alimenios, sobre las superficies que
estan en contacto con los alimenios o sobre el material de empaque;

Las ventanas deben ser faciles de limpiar, estar construidas de manera tal
gue se reduzca al minime la acumulacion de suciedad e ingreso de
plagas; y cuando sea requerido colocar una pelicula protectora sobre los
vidrios;

. Las wenianas con acceso al exterior de las areas de produccion,

almacenamiente de materias primas y producto terminado  deben estar
dotadas de malla confra insectos, ser faciles de limpiar y desmontar;

. Las puerias deben ser de una superficie lisa y no absorbente, faciles de

lirnpiar y, sl es del caso, de desinfectar;

La ventilacion, ya sea nalural o mecanica, debe consiruirse de
manera gque el aire no fluya de zonas sucias a zonas limpias o de
zonas humedas a Zonas secas.

Art. 7.- Los equipos, recipientes y utensilios.-

a.

b.

Las superficies de trabajo gue entran en contacto directo con los
alimenios deben ser solidas, duraderas y faciles de  limpiar, desinfectar y
mantener; deben ser de material liso, no absorbente y no towdco;

Mo deben fransmitir sustancias extrafias o toxicas a los alimentos y deben ser
de un material duradero; ademas, su diseno debe pemmitir que sea
desmontable para facilitar la limpieza ¥ la inspecoion;

Los recipientes y utensiliocs deben encontrarse en buen estado y ser
resmplazadas de acusrdo a su uso;

. Los equipos deben estar situados y disenados de manera que sean facikes de

limpiar, desinfectar y mantener segun la actividad que se realice.

Art. 8 - Control de equipos._-

a.

b.

c.

Los equipos uliizados para  aplicar tratamientos t8rmicos  deben  ser
diseftados para alcanzar y mantener las temperaturas optimas para proteger
la inccuidad y la aptitud de los alimentos;

Deben tener un disefo que permita vigilar y controlar las temperaturas, v
cuando aplique disponer de un sistema eficaz de control y vigilancia de la
hurmedad, la comente de aire y cualguer ofro factor que pueda afectar la
inocuidad y la aptitud de los dimentos;

Los instrumentos de medicion deben asegurar la eficacia de las mediciones.

Art. 9.- Recipientes para Residuos y Sustancias Mo Comestibles. -

a. Los recipientes para ks desechos, los subproducios y las sustancias no

comestibles deben estar identificados y en caso de ser necesano de matenal
impemeable;
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n. Los recipientes ufilizados para guardar sustancias peligrosas deben estar
identificados v mantensrse bajo estricto control, para impedir la
contaminacion accidental o malintencionada de los alimentos.

- Los servicios.-

Abastecimiento de agua.-

Debe disponerse de un abastecimiento suficiente y continuo de agua
potable, con instalaciones apropiadas para su almacenamisnto como
tangues vy reservorios con tapa;

El agua potable debe ser segura, manteniendo las propiedades definidas
en la normativa vigente respectiva v en caso de no pertenscer a la red
pibica, debera estar sujeta a analisis fisico-quimicos (color, turbiedad,
olor, sabor, cloro residual, pH) y microbiologicos (Coliformes fecales,
Crypiospordium, Giardia) que aseguren su inocuidad;

Se debera realizar analisis fisico-quimicos (color, turbiedad, olor, sabor,
cloro residual, pH) v microbiologicos (Coliformes  fecales,
Cryptosporidium, Giardia) del agua por lo menos una vez al ano en un
laboratorio acreditado por el organismo comaspondiente.
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e. Drenaje y eliminacion de residuos .-

i

Se debe contar con instalaciones  adecuadas pam =l denajle vy la
gliiminacion de desechos. Edlas instalaciones deben disefarse vy
construirse de manera tal que == evite & rfesgo de contaminacion de los
alimentos o del sistemna de abastecimients de agua potable;

Se debe mantensr un comtrol constante scbre las condiciones de limpieza
de los drenajes;

La salida de desperdicios no debe hacerse cuando se esta manipulando
&l producto.

f. Servicios Higiénicos -

. Los sendcios higiénicos para el personal deben estar d'r5p-nnible5 piara

asegurar su higiens personal previmiendo la contaminacion de los

aimentos;

Estaran ubicados de manera tal que mantengan independencia de las

ofras areas de la planta, sin tener comtacto directo con las areas de

proceso ¥ designados para hombres y mujeres;

Deben mantenerse limpios y ventilados;

Lzs instalaciones deben imciuin

.  Lavamamnos y medios de secado de manos, estar dotados con los
implementos  necesarios  (dispensador con papel  higienico,
dispensadaor con jabon ligquido, dispensador con gel desinfectante);

. Basurers con tapa vy funda plastica en su interior;

Hl. Un area especifica para colocar kos articulos personales o de
preferemcia contar con westuanos adecusdos para | personal;

Se debe colocar avisos alusivos al procedimiento de lavado de manos en

la= proximidades de los lavamanos;

Cuando sea necesano, se debe disponer de estacones de lavado de

manss (para lavarse y desinfectarse las manos) siluadas en el ingreso

del area de proceso.

- Area de Limpieza_-

i

2

El sumimistro de agua potable debe ser el suficiente para lograr la
limpieza sdecuada de las instalacones, equipos, utensilics;

Se debe dispomer de instslaciones adecusdas para la limpeza de
equipos y utensilios gue no generen contaminacion cruzada  hacia los
adimentos elaborados.
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lluminacion.-

1. Se debe disponer de iluminacion natural o artficial adecuada para el
desamolle de las operaciones de manera higiénica y eficients;

2. La intensidad de la iluminacion debe ser adecuada para las operaciones
que se realicen, como la inspeccion vy la lectura de controles, entre
e s

3. Las lamparas en las areas de produccion, almacenamiento de materias
primas y producio terminado deben contar con sistemas de proteccion
para garantizar que los alimenios no se contaminen en caso de noturas.
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Art. 11.- Requisitos relativos a las materias primas.-

a. Se debe rechazar un producto si esta contaminado con parasios,
microorganismos indeseables, plaguicidas, medicamentos vetennanos,
sustancias toxicas, matera descompuesta o extrana, que no se
pueden eiminar o reducir a un nivel aceptable durante el proceso de
elaboracion y para el control de las matenas primas se debe contar con
las especificaciones de las mismas de acuerdo con la naturaleza del

producto.

Art. 12.- Contaminacion cruzada.-

a. Los patogencs pueden ser transferidos a un alimento, ya sea por
contacto direcio con superficies contaminadas o por los manipuladores
de alimentos, superficies de comtacto o & aire, por lo tanio debe
mantenserse condiciones de segurndad preventivas;

b. Los alimentos crudos deberan estar separados (en espacio o iemipo) de

¢ Las superficies, uvlensilios, squipos vy accesonos deben limpiarss vy
desinfectarse despues de procesar los alimentos crudos;

d. Las operacionss mecanicas como lavar, pelar, recortar, cortar, clasificar,
machacar, tmturar, moler, drenar, enfiar, rallar, extruir, secar, batr,
desgrasar, entre ofras, s= deben realizar de manera tal gue == proteja a
los alimentos de la contaminacion, sobre todo fisica y quimica.

Art 13- Higiene del personal -

a. Estado de Salud.-

1. S= debe asegurar que el personal gue padezca o sea porador de
aglguna enfermedad que pueda tramsmitirse a los alimentos, no tengan
acoes0 A ninguna de las areas de manipulacion de alimentos;

2. El personal debe notificar &3 sus superiores inmediatameants si padece
alguna enfermedad infectocontagiosa, sintoma o lesion, para que se
le somieta a una evaluacion médica.

b. Aseo Personal.-

1. El personal debe cuidar de su aseo personal, utilizar vestmenta limpia
¥y para ser usada exclusivamente en el area de produccion de
glimentos, de preferencia debe ser de color clano;

2. Sedebe proteger e cabelk;
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3. El calzado debe ser apropiado y 51 es necesano, debe desinfectarse
anies de ingresar al area de produccion;

4. 5i alguna persona sufre un corte o herida, es preferible ubicaro en
un area en la gue no tenga contacto directs con los alimenios;

5. El personal debe lavarse frecueniemente las manos; antes de
COMenzar © cambiar cualguier operacion del proceso, después de
usar los bafos v despwss  de manipular matera  prima o alimentos
crudos.

c. Comportamiente Personal.-

1. Bl personal gue manipula aimentos  debe  evitar practicas como
las que se mencicnan a continuacion para evitar la contaminacion de
los alimmentos:

.  Fumar,
Il. Escupir
. Mascar chicle o comer,
. Estomudar otoser sobre los alimentos;
W. Agamarse el cabellc o el rosto, o limpiarse & sudor con las
mianos durante las labores de trabajo;
WI. Salir con el unifiorme  de tmabajc & zonas expuestas  a
contaminacion
Wil Usar joyas, relojes u otros objeios;
Will. Guardar ropa vy otros objetos personales en areas donde los
alimentos esten expussios odonde se laven equipos v utensilios.

d. Visitantes.-

1. Los wisitantes que desean ingresar a las zonas de elaboracion o
manipulacion de alimentos deben utilizar ropa profectora y cumpli con
todas las recomendaciones de higiene personal;

2. Todas las perscnas  deben lavarse y desinfectarse las mancs  al
ingresar alas areas de manipulacion de alimenios;

3. Sedebe controlar el acceso del personal vy de los visitantes a la planta
de alimentos, para prevenir la contaminacion;

4. 52 debe colocar avisos en lugares visibles referentes a la higiene, el
lavado de manos v los procedimientos de produccion; v, vigilar su
curmplimienio.

Art. 14.- Capacitacidn.-

a. Conocimientos y las Responsabilidades - Algunos aspectos  gue debe
conocer el personal son:

16
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1. Swus fumnciones y la responsabilidsd que ftiene de proteger los
alimentos de la contaminacion y el deterions;

2. Como manipular el producto en condiciones. higienicas;

3. Como manipular productos quimicos (el personal responsable de esta

lakar);

4. Los encargados de procescs deben conocer scbre el manegjo de las
OPSTaciones de procesos;

5. Bl personal debe conocer, segun comesponda, los programas de

limpieza y dﬁifmnydemm'ﬂde plagas.

b. Programas de Capacitacion.- En los programas de capacitacion  debe
tomarse en cusnta los siguisntes temas:

1. Maturaleza del producto y los riesgos de contaminacion;

2. Las operaciones de proceso (por ejernplo: recepcion de materas
primas, confol de proveedores, almacenamiento, control de
operaciones, monitores ¥y medicion de parametros de  control,
procedimientos de  limpieza y desinfecdon, etiquetado, framsporte v
distribucion, entre ofros);

3. Mansjo de regisinos vy procedimientios;

4. Los programas de capacitacion deben ser revisados y aclualizados
pericdicamente, de preferencia una wez & ano, o cuando se
madifiquen las condiciones del procesao.
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4. Limpieza en seco u ofros meétodos apropiados para quitar y recoger
residuos y desechos;

5. Desinfeccion de acuerdo a las instrucciones del fabricante, incluso
cuando no 52 requisra enjuagus.

Art. 17.- Almacenamiento.-

a. Es importante cuando apligue disponer de instalaciones adecuadas  para

almacenar los  alimenios (matena prima, productos intermedios y productos
terminados), insumos y los productos quimicos no  alimentarios [envases,
articulos  de limpieza, lubrcantes, combustibles, etz) para lo cual de ser
necesanio se debe disponer de ambientes separados o independienies, se
debe mantener la seguridad para evitar la contaminacion cruzada de kos
producios;
Las instalaciones de almacenamients  deben ser disenadas y consiruidas
para:

1. Evitar la contaminacion, el deteriono y minimizar el dafio o alkeracion de

los productos;

2. Pemnitir un rmantenimients y una limpieza adecuados;

3. Evitar el acoeso y profiferacion de plagas;
Los productos de limpieza v las sustancias peligrosas deben almacenarse en
lugares separados y estar debidamente identificadas y rotuladss. Estas
instalaciones deben ser de acceso restringido;
. Mo se podra utilizar envases de alimentos procesados para colocar productos
de limpieza o sustancias peligrosas;
. Las materias primas y producto terminado no podran ubicarse directamente
an al piso;
Se debe maniener un control sobre el almacenamiento de los producios, se
recommiends aplicar 2l sistema PEPS (primers en entrar, primem en salir).

Art 18- Empague._-

a. Los materales de envasado deberan ofrecer una proteccion de los productos

alimenticios para reducir al minimo la contaminacion, evitar danos y colocsr &
etiquetado comecto de acuerdo a la noma comespondients;

b. Los materales de embalaje no deben ser toodoos v Mo S&r UNa aMensza para

la imocuidad vy apttud de kos alimentos en relacion a las condiciones
necesaras de almacenamients y usc. Cuando aplique, & embalajs
reutilizable debe ser duradero, facil de limpiar y desinfectar.

Art 19.- Control de Plagas.- Para realizar &l control de plagas se debera
tamar en cuenta los siguientes aspectos:

a. Bameras de proteccion al ingreso a las areas de proceso y almacenamienio;
b. Limpieza y orden de las areas de |a planta;

1E
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o. Inspeccion a la entrada y almacenamiento de malerias primas, para
miinimizar la probabilidad de infesiacion;

d. Los locales deben mantenerse en buen estado para impedir el acceso de
plagas y eliminar criadercs potenciales;

e. Los agujercs, desagles (dremajes) y otros lugares donde puedan fener
acceso las plagas deben mantenerse cemados com mallas;

f. Mo se permitira animales en la planta de produccion;

La baswra debe ser almacenada en recipientes cemados;

Las establecimisntcs y las zonas circundantes deben imspeccionarse

perodicamente para detectar posibles infestaciones;

i. El tratamiento con agenies quimicos, fisicos o bicldgicos para emadicar las
plagas debe llevarse a cabo sim representar una amenaza para la inocuidad
o la aptitud de los alimentas y debe ser realizado por personal capacitado.

Art. 20.- El Transporte

a. Los alimentos deben estar debidaments protegidos durante el fransporte;

b. El vehiculs de transporte debe proteger a los alimentos del polve, del
humo, del combustible y de la carga de otros alimentos;

o Los medios de tramsporte, los contenedores y los depdsitos  de alimenios
deben mantenerse limpios y en buen estado.  5i se Uliliza & mismo medio
da transporte o el mismo recipiente para diferentes alimentos, este debe
limpiarse a fondo, y de ser necesario, debe  ser desinfectado entre  una
carga y ofra;

d. Mo se debe transporiar alimentos junto a susiancias de limpieza, toedcas o
peligrosas;

e. El area del wehiculo que transporta v almacena los alimentos deber ser de
facil impieza y desinfeccion;

f. En el transporte a granel, ks recipientes o los contenedores deben usarse
excusivaments para alimentos;

g. Los envases para transportar alimentos deben ser de material de faci
limpieza y desinfeccion.

Art. 21.- Documentacion y Registros.- Se debera implementar y mantener

registros de la produccion espedialmente de las etapas criticas, de los

procedimientos de impieza, de la distibucion, de las condiciones de recepcion

y almacenami=snto de matenas primas y producios terminados.

CAPITULO IV

DEL PERMISC DE FUNCICHNAMIENTO
Art. 22 - Los establecimientos procesadores de alimentos categorizados comg

artesanales obiendran el permisoc de funcionamiento de acuerdo a ko
establecido en la nomnativa vigente.
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Art. 23.- Los establecimientos procesadores de alimentos caltegorizados como
organizaciones del Sistema de Economia Popular y Solidaria deberan obtener
el permiso de funcionamiento de la Agencia Macional de Regulacion, Control y
Vigilancia Sanitana-ARCSA, de acusrdo a su nesgo: Grupo A (nesgo alto);
Grupo B (resgo moderado) y Grupo G [resgo bajo), dentro de las siguientes

¥

categorias:
cODIGO TIPO DE ESTABLECIMIENTD CLASEDE | coerciEnTE
RIESGO
35.0 ORGANIZACIOMES DEL SISTEMA DE
ECONOMIA POPULAR ¥ SOLIDARIA
351 Establecimientos para |z Elzboracion A o
) Corservacion de Carme y sus Derivados
Establecimientos pera la  Elaboredon vy
282 |Corservacion de Pesedos, Crustaceos, B o
Molusoos y ous Dervados
Establecimientos para la Elaborsdon vy
353 Corservacion de  Frutas, Legumbres, B o
; Hortalizas, Tuberculos, Haices, Semillas,
Oleaginosas y sus Dervados
Establecimientos Destinados a |a Elaborsdon
284 |de Apeites de Origen Vegetal yfo Animal y C o
Derreados
355 Establecimientos para lka Elsboracion de A o
) Productos Lacteos y sus Dervados
256 Establecimientos Destinados a la Elaborsdion g o
) de Productos de Molinera
257 Eztablecimientos Dectinados a s g o
) Elaboracion de Cereales y sws Dervados
Establecimientos Destinados a la Elaborsdion
288 |de Almidones y Productos Dervedos de C o
Almidion
259 Establecimientos Destinados a la Elaborsdion g o
) de Productos de Panaderia y Pasbeleria
2810 E:t:ul:z: mientos Destin :n-u:-.a : Elaborzcion c o
de Axucares, Panela, Jarsbes 7 Mizles

0
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Establecimientos Destinados a ka Elaboracion
de Caczo, Chooolate y Productos de Confitena

Establecimientos Destinados a la Elaborsdon
2812 |de Macsrrones, Fideos, Producios Farinsceos B (]
Similares

Establecimientos Destinados a la Elaborsdon
de Comidas Listas y Empacadas

Ectablecimientas Destinados a la Elaborzcion
de Aditreos Alimentarios

Establecimientos Destinados a la Elaboracon
de Ovoproductos

Establecimientos Destinados a ka Elaboracon
IB16 |de (hros Productos Almenticios No C [}
Cortemplados Anteriorments

Establecimizntos Destinados a la Elaboracion,

2817  |Rectificacion y Mezclas ode  Bebidas B o
Alcoholics
2518 Extablecimientos Destinados 3 la Elaboracon B o

de Vinos

Establecimientos Destinados a la Elaborsdon
de Hizlo, Bebidas Mo Alcoholicas, Producdan
de Bruzs  Minerales y  Ofras  Apuas
Embot=lladas

CAPITULO V
DEL REGISTRO SANITARIO

Art. 24.-Los  a&limentos  procesados elaborados  en establecimientos
procesadores  de alimentos  categorizados  como artesanales o ode
organizaciones del sistemna de economia popular y solidaria, podran obtener el
registro sanifaric conforme al procedimiento establecido en la Resclucion
ARCEA-DE-D46-2015-G5.

Art 25 - Los establecimientos procesadores de alimentas categorizados como
artesanales u organizaciones del sistema de economia popular y solidaria,
deberan contar con un responsable técnico que tendra formacion académica en
el ambito de la produccion o control de calidad e imocuidad de alimentos
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procesados de acuerdo a las cameras esiablecidas por la Agencia. Los
establecimientos podran agruparse para contar con un responsable técnico.

Art. 26.- La inscripcion, reinscripcion y modificacion del Registro Sanitaric de
Alimenios Procesados Macionales — Aresanales estan sujetos al pago de
derechos por servicios economicos establecidos en la normativa vigente.

Respecto del registro sanitario para los producios alimenticios elaborados por
las Organizaciones del Sistema de Economia Popular y Solidaria, el derecho
economico s2 fija en 103,54 (CIENTO TRES CON CINCUENTA ¥ CUATRO)
dolares, el costo para cada modificacion sera el 10% (DIEZ POR CIENTO) ded
costo del registro sanitario; y, finalmente, el costo de reinscripcion sera 0
(CERO).

CAPITULO VI

DE LAS INSPECCIONES PARA LAS ACTIVIDADES DE VIGILANCIA Y
CONTROL

Art. 27.- Visitas a establecimientos.- ARCSA podra realizar visitas aleatorias
de inspeccion a los establecimientos procesadores de alimentos v
organizaciones del Sistema de Economia Popular v Solidaria durante la
vigencia del registro sanitano de los producios alimenticios.

Art. 28.- Plan de accion para el establecimiento visitado.- Si luego de las
inspecciones de la Agencia y una vez evaluado & establecimisnio se oblienen
cbservaciones y recomendaciones, estas de comin acuerdo con los
responsables del establecimiento, estableceran el plazo que debe
olorgarse para su cumplimiento, con base a un plan de accion gue se
sujetara a la incidencia directa de la observacion sobre la imocuidad
del producto y debera ser comunicado de inmediatc a los responsables
del establecimiento.

Art. 29.- Plazo para reinspeccion.- Si la evaluacion de reinspeccion senala
gue el establecimiento ha cumplido parcialmente con los requisitos tecnicos,
la ARCSA podra otorgar un nuevo y ulimo plazo no mayor al iniciaimente
concedido.

Art. 30.- Medidas Sanitarias y aplicacion de nomativa sanitaria
sancionatoria- Si la evaluacion de reinspeccion senala que los
establecimientss mo cumplen con los reguisitos tecnicos o sanitaros
requeridos en los procesos de elaboracion de alimenios, se inicara e
procesc administrativo comespondiente previsto en la momativa legal vigenie.
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Art. 31.- Los titulares del Registro Sanitano de los productos registradios deben
disponer en sus establecimientos de la siguiente documentacion los mismos
que podran ser verficados durante el conirol posterior realizado por la Agencia:

a. Las especificaciones fisico-quimicas y microbiologicas del  alimenio
procesado que respalde la informacion nutricional del preducto, en
documento oniginal, con nombre, firma y cargo del técnico responsable del
analisis.

k. La ficha de estabilidad del slimento procesado, en documento original, con
nombre, firmna y cargo del técnico responsable del estudio, sefalando las
condiciones de humedad y temperatura comespondients a la Zona Climatica
IV. Para producios que requieran refrigeracion o congelacion, determinar la
temperatura comespondiente con los estudios de estabilidad pertinentes.

. Contraic o convenio gue avale la winculacion por cualguier modalidad
(relacion de dependencia o prestacion de servicios profesionales) del
representante téonico.
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Anexos 3: Informacion de Avaltos de Construcciéon

D.- METODOLOGIA DE VALUACION:

Para la valuscn 02 ésta propiedad se han 1omado en consderacion 08 aguentes pardmelros de

0.1. ESTUDIO COMPARATIVO DE MERCADO: £I médo conssie on lomar referencias de
veiores de venta de Inmuebies, Que tengan semeajanza en ubcacion caracteristicss constructvas.
matenales Gr ecabados con & Inmuabie an estudic Pars el Cas0 se ha 1OMado Muestras que nos
permitirdn detenTinar CON Mayor exacttud o valor comercisl del nmuedie

Referencia 1. Via a Tingo, Terrenc comernisl, de 1670 00 m2, con dos Sentes haca a Av
wm Halo, planc, muy bien wbcado Valbor soicitado US § 42000000 A USS
213,00 Inmobiana INMYCONS. Sea Ximena Calero.

Referoncia 2. E) Trdnguio en San Rateel Tarreno de 600.00 m2 con construccon de 350 00
m2, 21 m de fente a la via. cerca al San Luw Shopping. ideal para negoco Valor solcitado
US $385,000 00 AUSSS0E D eim2  Ref Inmobilaria INMYCONS Sra Ximena Calero

de construcodn, con Uso mMudo 8 momento, esdencial y de esEuwt.  10oe para
cuniguier negoco.  Vialor Solicitado US $ 56000000, AUSS 73500 ¢ m2 Ref inenctiliana
Lo Corufia San Rafasl

Deacr it Vakar Unitarie
Tipe du Shen e taie Owsde [USS)  Nasta [UN8)
1- Temmnos Sector San Rafoct £ of enburne Few it Mw  xooo
1 Contrecoones varos usos 0 o ertzene Femdhats 0 %0 1,000 00
3 B0 uso esaancial n o elarno e dity 1,000 20

B2 muestras obtenidas y que estan detaliadas antencrmente, procedemcs a realiza
de ios valores, de acuerdo a las caracteristicas del mmuebie e estudio y determnar
- @ valor promedio de Mercaco.

Mg
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6) CUADRO DE CALCULO DE AVALUO.

6.1 AVALUO COMERCIAL.

CONCEPTO CANTIDAD Valor Unitano | VALOR TOTAL |
|| TERRENO 231865 m S2000cm | § 510,10300
2| EDIFICACIONES
2.1 | Edificio principal oficinas | 673.83m” § 583,00 om” 392 842 %9
22 | Edificio principal bodegas | 1.126.61 m” 35900 cm’ 40835299
| 2.3 | Galpon de bodegas 456,19 m" 5700 cm” 108.117.03
24 | Ganta de guarduania & 12,50 m” ©300cm’ 6.16250
25 [Contodeguardian o 3600 m* S 264 00 o'm” 9,504 00
3| Obras complementarias
31 | Adoquincsexteriores g | 59390 m” § 2500cm |S 1484750
32 | Cerrmiento a 5250 ml S15000cml  |S 787500

TOTAL  [S 145390481

Guayaquil, Jubo 20 8¢ 2015

| Arg. Emilio Soro.
PA-2003-361.
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Anexos 4: Proforma de Publicidad

CHARICAS SUASHAVAS VILLALVA LUIS ALBERTD

“EUMINIZTROS DE OFICINA
“TRABAJCS DE IMPRENTA VENTAS POR MAYDR

"ARTICULOS PUBLICITARICS

Telf.: CESE03356 - OPE1THO24

PROFORMA
N=006980

42190308 - Guayaquil
CAMIGABE .
(@hotmail.

e-mail: camigabe

GYE

01 11 201

Cliente 5r(es) LIS TENEGUSHAY

Al BORADA STA FSTAPAMZ CI WILL A 1O

Dir

Ciudad

GUAYAQUIL e 0983068371 RuciCl

0924366701

DESCRIPCION YV UNIT. W TOTAL
5 ROLL UPS PARA BANMER PUBLICITARIC
INCLUYE LONA MEDIDA BOX200 CM SA5.00- | 5.325.00.
220 | AFICHES IMPRESCIS A FULL COLOR EN PAPEL
COUCHE DF 200 GRS TAMAND A3 $.1.59- 9.349.80.-
sUBTOTALS | $.674.80.
son: _ SETECIENTOS SESENTA Y NUEVE CONVEINTISIETE| nezcuswmo
VA 14 % | §, 0447
\_ "~ Entregué Conforme Recibi Conforme VA D%
ToTALs | $.76927
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Anexos 5: RUC 01-A

[JIM RSN T Ay RN [N Y]

INSCRIPCION ¥ ACTUALIZACION DE LA INFORMACION ORIGINAL: SRI
SEH“:ﬁﬁEgﬁfgums GENERAL DEL REGISTRO UNICO DE CONTRIBUYENTES - '
RUC SOCIEDADES
SECTOR PRIVADD ¥ POBLICO i
.le hace bien al pais! FORMULARIQ RUC 01-A vwvi.sri.gob.ec

A.- IDENTIFICACION

o RUC

#2 |Fif20H O DEHOMINACION SOCIAL

43 | HOMERE DEFANTASI & 0 COMERCIAL

Estimado Contribuyente, seleccione el tramite que va a realizar:

" INSCRIPCION ™ ACTUALIZACION
" Sieltramite coresponde a Inscripoidn deberd marcar conuna Xyllenartodo| " Sieltrimite corresponde a Actualizacion, deberd marcar con una ¥ adicionalmente en cada
&l farmulario. secaion cuyainformacian requiera actualizar y lenar tados los campos de dicha seceidn,

 B.- RAZON S50CIAL - NOMERE DE FANTASIA O COMERCIAL [De conformidad a lo sefialado en la seccion A.- IDENTIFICACION
Salo marear en caso de ACTUALIZACION

I C.- DATOS DE CONSTITUCION DE LA SOCIEDAD

FECHADE INICIODE ACTIVDADES

- dia mos ang
| D.- ORIGEN DE LA SOCIEDAD [distinto a Constitucion, cuando correspondal
DRIGEH [Ercmjs wna mpcidin]
ts|rusldu | ru ESCIZION |

[ E.- DATOS DEL CONTADOR

LI |RUI: COHTADGF r“ |noﬂnk:nzlconrawn

™ F.- IDENTIFICACION Y UBICACION DEL DOMICILID DEL REPRESENTANTE LEGAL

08 | AFELLIDOS § HOMERES O RAZAON SOGIAL

1# |HAGIONALIDAD 11 | ¢, RUC O PASAPORTE TIFODEWSAERTRANJERD)
1z

13 [FROMHGIA 14 [ cANTON

15 |FaRROGUIA 16 | caLLE

17 [HUMERD 1% [INTERSECCION

1% |REFEREHCIA

28 | TELEFOHO[CELULAR O COHYEHCIONAL) | 3l |GIZIHHED ELEGTRAMIGD
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" G. - UBICACION DE LA SOCIEDAD [(MATRIZ)

22 |FROVINGIS |z;|c¢.mon | 24 |P.=ﬁﬁoeum
25 |CIUDADELA #& |EARFID 27 |CALLE z¢ |HUMERD
28 [IMTERZECEION 8 | MANZANA F1 | COHJUNTD 3z |BLORUE
22 |EDIFIZI0 0 CEMTRO COMERCIAL ET] Rt | 35 |""”’° ¢ |
3T |catine |3s|cnnﬁn:ﬁo |39|n:r:ﬁ:nc|nuslcnc|0n
™ H. - MEDIOS DE CONTACTO DE LA SOCIEDAD (MATRIZ]
4% [TELEFONC 1 41 [TELEFOHOZ 42 TELEFONO 2 43 |Fan
CoRRED
44 |cELULER 45 |APARTADOFOSTAL L (g, a7 |FITIOWEE
[ L- ACCIONISTAS, SOCIOS. PARTICIPES O BENEFICIARIOS
CEDULA ¢ RUC # TIFD DE - - - DOMICILIO TRIEUTARID
PREAPORTE ey Apallidur y Hambrar # Raxds = Denmminacidn Sncial HACIDHALIDAD CPATS 0 CIUDAD) % PARTICIFACION
Az
4%
50
51
52

" J.- ACTIVIDAD ECONGOMICA PRINCIPAL (De conformidad con los documentos de creacién presentado por el contribuyente)

[~ K.- ACTIVIDADES ECONOMICAS ADICIONALES [MATRIZ) [De conformidad con los documentos de creacidn presentado por el contribuyen

El prarsnts ducumasnts ampusds rar prorsntads con tacknsss m samendadurar, carm cantrarim dabsrar
resmplazadm par 2s Farmularin anars

FIRMAS DE RESPONSABILIDAD

Mora: Shocian s Ao anas
PAASAATRTT S77 S ARTIRIIET T
ERERTEEITELL £ CREE A I e P T
FaTd k3 pesponsabliia el s oia
iz mn gantean A Frd i
Fotbeetanin, Aet FlopaalG v da F
Fagiamanns pans fa Aodizacidn s la
Lav el GLACE

AUTORIZACION: Autorizo al sefior/a

_ con cédula de identidad o ciuvdadania, o
pasaporte No.
, para que
realice la inscripcion o actualizacién del RUC
registrado en este formulario.

FIRMA REPRESENTANTE LEGAL O AFODERADD
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Anexos 6: Proforma botellas y tapas

DELTAFLASTIC C.A.

[dapasinges Osste Awv.Eta #3505 y Calls Sra
FOC 0930019606001
felafons JE5121T7 - 2854849 FAX 2850225

Fotizmeion Ha. oos531
Pusysquil, 21 /0atubes /2016
Fliente: LOTSTENESTZHAY

Porma de Pago:
[FOHTADD - DEPOSITO
Flaze de snirega:

e tener an stock los envases,ls entrega
hara immadiata, case sontraric se reali-
para dentes de I semanas confirmssds s
prdan de pedids.

falidez de la Cotizacion : 48 horas

L7 -27:17

felafono:
k. I/ROC
CANT DESCRIPCION PRECIO TOTAL
49,896 PHT T-28 1/2 LITRO REDONMDO #1 %0.0800 43 oo,
49,966 PHT T-28 1 1/2 LITROS %0.2300 11,492,
50,040 PHT T-28 1/2 LT.SILUBTA %0.0800 44 D03
50,000 #28 TAPA SELLD SBSURIDAD %0.0300 31, 500.
Farcial: 20,987.
0.00% Dsecto: 50
Subtotal: 20,987
14% IVA: $2 LQ3B
Total: 23 G35
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Anexos 7: Camion de 3.5 Toneladas

P5/102016

Camion 3.5 tonsladas con Termoking - Ecuador

hitps-iguayaauilolx com ecicamion-3-5-tonel adss-con-termaking-1id-826307277

Anterior

Camion 3.5 toneladas con Termokings
Agzrezar 3 Drvoios

Poblicade hace I meses Guayagoil Guayas
(Wegeciabla)l 512200

hitpsfgusyaouill ol com ecicamion-3-5-tore] adas—con-termickiing- id—EEl1
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Anexos 8: Terreno

%— De oportunidad se vende terreno + villa + local comercial via daule

-~ DESCRIPCION

$ 85,000

Tweet G+l Me gusta Compartir < 0

P Anénimo
9939 XXXXXXX

¥ o @ Ver teléfono

Ubicacién: Daule - Guayas - Ecuador
Direccioén: Via a Daule, Daule, Ecuador
Fecha de publicacién: 02 de Junio

Contactar al anunciante

Tu Nombre

Email
Teléfono

Mensaje
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Anexos 9: Financiamiento Ban Ecuador

b BanEcuador

Preparado para: Luis Tenegusfiay

Datos del calculo de crédito

Tipo de Crédito: Micromepresa

Forma de Pago: Anuzl

Tasa Efectiva: 11 26 %

Plazo: 10 afios

Fecha de emisidn: 02/02/2017

Destine: Activo Fijo / Produccidn

Tasa: 11.26 %

Monto Deseado: 4 51 800.00

Sistema de Amortizacldn: Couta fijz

MNOTA: "Recuerda, esta informacitn es una simulacidn de crédito, para que te familiarices con nuestro sistema. No tiene validez comao
documento legal o como solicitud de orédite”

Cuota Saldo Capital Capital Interés Sequro Desgravamen Walor a Pagar
1 £ 51.800.00 % 3.039.15 £ 5,832.68 %1493 % 8,906.81
2 £ 48,740.85 % 3,403.61 £ 5,488.22 £ 14.10 4 8,905.93
3 £ 4533724 4 3,786.85 £5,104.97 £1311 4 8,904.94
4 £ 41,550.309 £4,21325 £ 4,678.57 £ 12.02 4 8,903.85
5 £37.337.14 L 4.687.67 £ 4.204.16 £ 10.80 4 8,902.63
[ £ 3264947 £ 521550 £3676.33 4944 4 8,901.27
) £ 2743397 % 5,802 76 % 3.089.07 5754 % 8,899.76
] £21,631.21 £ 6,456.15 £ 2,435.67 4 6.26 4 B,BOB.09
9 £15,175.05 £ 7,183.12 £1,708.71 $4.39 4 8,B096.22
10 £ 7,991.94 47991494 £ B99.89 $231 4 8,804.14
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P
UNIVERSIDAD LAICA VICENTE ROCAFUERTE DE

GUAYAQUIL
FACULTAD DE ADMINISTRACION

PROYECTO DE TITULACION

PREVIO A LA OBTENCION DEL TITULO DE INGENIERO
COMERCIAL

TEMA
PROPUESTA PARA LA CREACION DE UNA
MICROEMPRESA DEDICADA A LA PRODUCCION DE UNA
BEBIDA NUTRITIVAYY ENERGIZANTE A BASE DE QUINUA

EN LA CIUDAD DE GUAYAQUIL
AUTOR:
TENEGUSNAY PLUA LUIS
DIRECTORA DE TRABAJO:
RESABALA VALENCIA SOLANGE, MAE.



Es factible
desarrollar un
proceso de
elaboracion
tecnificado y
adecuado de
este cereal
(Quinua)

PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

- Nutricion pilares
ﬁ, de la salud y

% desarrollo
\Q“‘\‘

S

Inexistencia de
comidas pocos
saludables e
inactividad
aumenta con el
tiempo riesgos
para la salud

Segun blog spot

quinua Ecuador,

la quinua es rica
en valores
nutritivos

PLANTEAMIENTO
DEL PROBLEMA



SISTEMATIZACION DEL
PROBLEMA

» ;Cudl sera el mercado objetivo donde se encuentre
el producto?

»;Cudl seria la herramienta administrativa que
permita determinar el tamano y localizacion de la
empresa’

» ;Cuales seran los requerimientos para determinar
la estructura organizacional de la empresa?

» ;Qué efectos econdmicos obtendria la empresa con
la produccion de este producto?



OBJETIVO GENERAL

Realizar un estudio de Factibilidad para la creacion
de una microempresa dedicada a la produccion de
una bebida nutritiva y energizante a base de quinua.

____ OBJETIVOS ESPECIFICOS |

Realizar un estudio Realizar un estudio Determinar la Elaborar el estudio
de mercado, que técnico que estructura juridica financiero para
permita determinar permita determinar y organica de la determinar la

el grado de el tamano y empresa. rentabilidad del
aceptabilidad y localizacion de la proyecto.

niveles de demanda. empresa.



NN

AN

Delimitacion o alcance de la
investigacion

Delimitacion espacial: Guayaquil
Campo: Emprendimiento e Innovacion
Tema: Propuesta para la creacidon de una microempresa dedicada a la produccion de

una bebida nutritiva y energizante a base de quinua.

Problema ;Qué se requiere para desarrollar una microempresa dedicada a la
elaboracion de una bebida nutritiva y energizante a base de quinua, que permita a los

consumidores obtener un estado de salud deseable?

Delimitacion Temporal: 2016

Enfoque del proyecto: Operativo, Financiero, Administrativo

Hipotesis

Hipotesis

4 )

;Se podra crear una microempresa
dedicada a una bebida nutritiva y
energizante a base de quinua,
tomando en cuenta la tendencia del
mercado hacia una vida saludable?

\- J




ANTECEDENTES

Nutridloga
Margarita salcedo,
agrega que las
industria
EENERES
elaboran cereales

que le agregan : N —
quinua

Ana Quirola,
En nuestro paisla gerente de
Quinua se cultiva en \ Propakna refiere
la sierra \ que hay posibilades
ecuatoriana es de crecimiento para

consumido en
caldos, coladas,
sopas.

En presentacion

de bebida es de

gran aceptacion

en ninos y
jovenes por el
contenido de
valores

nutricionales

Su produccion al
granel en
pastelerias,
hoteles y
restaurantes

estos productos a
base de quinua no
solo en el pais, sino
en el exterior

Propakna elabora
pre mezclas para
preparar muffins
(parquecitos) y
brownies (
pastelitos) de
quinua




Marco Teorico

Entorno
competitivo
Estudio de y mision de
Factibilidad la empresa.

Analisis del
Entorno



' Marco Teorico '

-

=o=
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Marco Teorico

Cadena de suministro

Ciclo de pedido
del gliente

Ciclo de
reabastecimiento

Ciclo de
Fabricacion

Ciclo de
Adquisicion



Marco Metodologico

) X o Exploratoria Descriptiva
1nvestigacion P P
Enfoque de
la Cuantitativo Cualitativo
investigacion
Sesion de
Encuesta Grupo

Poblacion y
muestra

378 personas

/4

/



Marco Metodologico

80%
60%
40%
20%

0%

35%
30%
25%
20%
15%
10%

5%

0%

1A2 3A4 4A5 5 0 MAS
V/SEMANA V/SEMANA V/SEMANA VECES SEM

> El sabor a vainilla fue de buen agrado y
aceptacion.

» La frecuencia de consumo del producto,
similares a lo demostrado en las encuestas.

> El marketing en cadena permitira, que las
caracteristicas del producto lleguen a
futuros consumidores sin necesidad de los
canales tradicionales de marketing.




Propuesta
OBJETIVO GENERAL

Determinar la factibilidad mediante procesos, que permitan
utilizar estrategias eficientes, teniendo en cuenta perspectivas
como: Marco legal, aspectos técnicos, Marco Financiero,
consumidores, procesos internos, para el fortalecimiento en
formacion y crecimiento de la mlcroempresa

_

Desarrollo del Elaborar un Planificar Desarrollar el
aspecto legal de la esquema técnico; estrategias que esquema financiero
micro empresa Ubicacion, con lleven a de la microempresa
cumpliendo con los Maquinarias, mejoras y cumplan  en cuanto a
estatutos de ley. niveles funcionales con la calidad en proyecciones de

y de produccion de los procesos de Ventas, flujos de

la empresa. produccion. caja, Costos de

produccion, VAN, TIR
para un adecuado
analisis de inversion. .



NOMBRE
RAZON SOCIAL

Propuesta

« Sera constituido legalmente con el nombre de QUINUA HEALTH Cia. Ltda.; esta empresa
cumplird con todas las leyes y normas legales que rigen actualmente a las empresas
ecuatorianas de bebidas no alcoholicas

MISION

» Microempresa caracterizada, en la elaboracion de una bebida nutritiva y energizante con
componentes naturales y de excelente calidad, contribuyendo de manera sostenible a la

produccion nacional y desarrollo econémico. )

N\

VISION

. . . . . , A
» Expandir el mercado a nivel nacional, incrementar la gama de productos, involucrandose
siempre en el mejoramiento de la salud del consumidor con responsabilidad social y
ambiental.

J

Esquema organizacional

Gerente
General /
Administrador ]

Responsable
Tecnico

Gerente de
Ventas

Gerente de
Produccion

Contador

Asistente
Contable

Asitente de
Ventas y Caja

3 Operarios de Bodega y
Produccion Despacho




Propuesta

Analisis Situacional

L mems o etems

Fortalezas Oportunidades
*Beneficios del producto eInexistencia de una bebida a base de quinua
sInfrasestructura y personal adecuado para la «Escasa competencia directa.

Debilidades Amenazas

«Carencia de Créditos Estatales «Inflacion
«Reconocimiento PUblico *Nuevos competidores




Plan de Marketing

Dentro de los primeros 4 meses se prevé trabajar
75% de la capacidad instalada, es decir de 12.000
4to mes se trabajara con el 85% es decir 13.600 unidades

* Alcanzar ,
R Cuando el impacto del marketing cumpla su efecto despues de estos 4
P P meses se trabajara con el 100% de la capacidad de produccion, que es
en el mercado de 16.000 unidades

» Establecer un
crecimiento
sostenible en
las ventas del

Lograr que los clientes sean fieles al producto, mediante la
publicidad en afiches, publicidad, banners, publicidad por radio
llegar objetivo de permanecer en la mente

10% anual.
+ Ubicar el
producto en Acogernos a la incentivacion del gobierno de compartir productos
lugare§ : nacionales dentro de congeladores de marcas multinacionales en
estrategicos (tiendas) y ubicarlo de manera estratégica a la vista de los
consumidores

e Atraer nuevos
clientes, que
estén dentro

del mercado Esta estrategia se aplica mediante la publicidad boca a boca por
meta que se los consumidores, llegara a ser atractivo para las personas que se
negaron a negaron a consumirlo, desconociendo la calidad y beneficios que

consumir contiene el producto.



Plan de Marketing

Cinco fuerzas de
Porter

Poder
negociacion
de los
compradores:

u\\__’/’/ g

Amenazas de
nuevos
participantes

2 -
Rivalidad Poder
entre los negociacion
competidores de los
actuales Proveedores
\\\,,v\v'// ) .,\\J/, /
g -

Amenaza de
producto o
servicios
sustitutos

7



Marketing Mix

Como se determiné las encuestas direcciona a la colocacion del precio $1.00, por

PRECIO
envase de 250 ml.
Influenciara a consumir bebidas nutritivas que ayuden al desarrollo de energias con
PRODUCTO | ingredientes naturales.
Contribuira con el desarrollo del entorno social.
Nuestro mercado objetivo se ubicara en la ciudad de Guayaquil, se comercializara en el
PLAZA Sector norte, Centro, sur de la ciudad segmento de mercado da una gran aceptacion de la
bebida.
Difusion mediante redes sociales, paginas Web, nuestros vendedores desplegaran afiches
PROMOCION |en las tiendas, ubicacion de banners, se darda el producto mediante consignacion,

ubicacion del producto en lugares estratégicos dentro de frigorificos.




Distribucion del producto

Quinua Health
L 4
Minorista (Tienda)

L 4

Consumidor




Punto de Equilibrio

ANO 1
COSTOS FIJOS S 47.961,93
PRECIO S 1,00
COSTO VARIABLE TOTAL S 123.229,92
COSTO VARIABLE UNITARIO ME 0,68
PEU 152.072

je

Titulo del e

350.000
300.000
250.000
200.000
150.000
100.000
50.000
0

Punto de Equilibrio
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[ /

|/
(2
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= Unidades
Costo variable total
Costo Fijo
Costo total

== |ngreso Total




Analisis Financiero

Flujo de caja proyectado

. . 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024 2025 20261||
Flujo de Fondos Propios
0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 |
Ingresos por Ventas 177.600 195.360 214.896 236.386 260.024 286.027 314.629 346.092 380.701 418.772
Total Ingresos 177.600,00 195.360,00 214.896,00 236.385,60 260.024,16 286.026,58 314.629,23 346.092,16 380.701,37 418.771,51
Costos Fijos 47.961,93 49.782,51 51.359,95| 51.359,95 51.359,95 51.359,95 51.359,95 51.359,95 51.359,95] 51.359,95
Costos Variables 99.333,28 106.651,12 112.777,81 118.837,01 124.896,20 130.955,40 137.014,59 143.073,79) 149.13298| 149.412 64
Depreciacion 7.072,46 7.072,46 7.072,46 7.072,46 7.072,46 7.07246 7.072,46 7.072,46 7.072.46) 7.072.46
Total Gastos Operativos 154.367,67 163.506,08 171.210,22 177.269,42 183.328,61 189.387,81 195.447,00 201.506,20 207.565,39 207.845,05
Utilidad Operativa 23.232,33 31.853,92 43.685,78 59.116,18 76.695,55 96.638,77 119.182,23 144.585,96 173.135,98 210.926,46
Gastos Financieros
Cuota o dividendo de Gastos bancarios 8.891,83 8.891,83 8.891,83 8.891,83 8.891,83 8.891,83 8.891,83 8.891,83 8.891,83 8.891,83
Utilidad antes de impuestos 14.340,50 22.962,09 34.793,95 50.224,36 67.803,72 87.746,94 110.290,40 135.694,13 164.244,15 202.034,64
Participacion a Trabajadores (15%) 0,00 2.151,07 3.444 31 5.219,09 7.533,65 10.170,56 13.162,04 16.543,56 20.354,12] 24.636,62
Utilidad Después de Participacion a trabajadores 14.340,50 20.811,01 31.349,64 45.005,26 60.270,07 77.576,38 97.128,36 119.150,57 143.890,03 177.398,01
Impuesto a la Renta (22%) 0,00 0,00 6.896,92 9.901,16| 13.259,41 17.066,80 21.368,24] 26.213,13 31.655.81| 39.027.,56
Utilidad Después de Impuestos 14.340,50 20.811,01 24.452,72 35.104,11 47.010,65 60.509,58 75.760,12 92.937,45 112.234,23 138.370,45|
Depreciaciones 7.072,46 7.072,46 7.072,46 7.07246 7.072,46 7.07246 7.072,46 7.072,46 7.072.46) 7.07246
INVERSION INICAL $ (107.568,79)
Flujo Fondos Propios (107.568,79) 21.412,96 27.883,48 31.525,18 42.176,57 54.083,12 67.582,04 82.832,59 100.009,91 119.306,69 145.442,9
TIR (TASA QUE EL VAN SE VUELVE 0 36.74%
INCLUYE INVERSION INICIAL) olfbee
VAN $ 323.231,10
VALOR PRESENTE NETO 215.662,31
VAN $ 323.231.10 TIR (TASA QUE EL VAN SE VUELVE 0 36.74%
. 1 r (1]
INCLUYE INVERSION INICIAL) :




Analisis Financiero

Analisis de sensibilidad - Variacion del van al
cambio de precio

VAN Precio
$323.231,10 |$ 1,00 $ 0,80|$ 0,78($ 0,77 $ 0,75|$ 0,74 $ 0,72
177.600|  323.231,10]  295.764,26|  272.032,92| 252.076,93| 235.727,39]  222.666,55|  212.486,39
174.600]  196.322,23| 191.094,17| 186.577,12| 182.778,68| 179.666,69|  177.180,68]  175.242,97
171.600|  143.639,04| 142.661,61 141.817,11| 141.106,96| 140.525,15| 140.060,37|  139.698,10
Unidades 168.600 92.502,56 92.323,42 92.168,65 92.038,49 91.931,86 91.846,68 91.780,28
165.600 28.907,21 28.875,14 28.847,42 28.824,12 28.805,02 28.789,77 28.777,88
162.600|  -49.800,31|  -49.805,89|  -49.810,71|  -49.814,77|  -49.818,09]  -49.820,74]  -49.822,81
159.600| -144.113,59| -144.11452| -144.115,33| -144.116,01| -144.11656] -144.117,01] -144.117,35
Disminucion de 3,000.00 unidades anuales con una reduccién del precio de venta al 2% anual.
El resultado del analisis de sensibilidad, deduce que el proyecto es sensible cuando existe una
disminucion en la cantidad de produccion manteniendo el mismo precio, es decir con un
descenso en la produccion de 15.000 unidades, teniendo produccion total de 162.600 unidades
manteniendo el precio el proyecto se vuelve inviable.
Periodo de recuperacion de la inversion
INVERSION INICIAL )
$ 10756879  ANO1 ANO2 ANO3 A0 4 AROS ANO6 Afi07 ANO8 ANO9 | ANO10
Flujo Fondos 2041296 27.88348| 3152518 42.17657| 54.08312| 6758204 82.83259] 100.009,91| 119.306,69145.442,91
|F|uj0 Fondos Acumulado 24129| 492944  80.82L,62] 12299819
Inversion incial - Flujo Acumulado 8.15583|  58.27235| 2674717 )

Periodo de Recuperacion: 3.22 afos = 3 afos y 78 dias.



Conclusiones

Se detectd que gran porcentaje de la poblacion Ecuatoriana, no se preocupa
en mayor importancia en los productos que consumen, y lo saludable que
puede resultar consumir productos con fuentes naturales, como lo es Quinua
Health hecho a base de quinua.

El 60% de las personas encuestadas desconoce de un producto nacional como
Quinua que contiene fuertes cantidades proteicos y ayudan a desarrollar
energia en los ecuatorianos.

Desarrollar este producto a base de quinua fomenta el empleo, desarrolla la
produccion de la mano con los agricultores, se acoge al cambio de la matriz
productiva, siendo un eje principal, fomentando el desarrollo de la
produccion nacional de Quinua que es apetecido en mercados extranjeros y
de escaso conocimiento en nuestro pais.

Quinua Health fomentaria el emprendimiento, la innovacion, la salud en los
consumidores.

A manera de mantenerse en este mercado y evitar la saturacion del mismo
se ampliara nuestra linea de produccion, con envases en diferentes, en
tamano, presentaciones sabores, para ser tener alternativas dentro de una
sociedad sutil.



Recomendaciones

Seguir con el plan de negocios, aplicando los procesos planteados previamente.

Promocionar de manera constante, permanente el producto para lograr
permanecer en la mente de los consumidores y seamos la primera opcion en
compra, con un producto de muy buena calidad y nutritivo.

Se deben considerar trabajar con proveedores que cumplan con los parametros de
calidad para asi desarrollar un producto con los estandares necesarios para ser
pioneros y obtener ventaja competitiva.

Un marketing agresivo transcurrido los cuatros primeros meses para cumplir con
nuestra estimacion en ventas, y asi garantizar la rentabilidad del mismo.

Buscar nuevos mercados, ampliar nuestro mercado una vez que ya este saturado el
mercado planteado como objetivo.

Establecer politicas en Quinua Health de incrementar el 10% de la produccion de
manera anual, reflejandose en el incremento en ventas y asi generando mayor
rentabilidad, cumpliendo nuestros objetivos en el mercado.



GRACIAS



