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RESUMEN EJECUTIVO

La quinua se ha cultivado en la region andina desde hace miles de afios, donde es uno de
los cultivos mas importantes como alimento de alta calidad, y su consumo es ancestral en
la dieta de la poblacion campesina, principa mente por su incomparable valor nutritivo y
sus multiples usos, ya que esta se puede emplear en cas todas sus partes, para la
alimentacion humana y animal, especiamente como forrgje y concentrados, de manera
ornamental, medicinal, y para e control de plagas y parasitos que afectan a los animales
domesticos, ente otros. Y su cultivo se extendié desde la antigliedad a casi toda la region

andina: Pery, Bolivia, partes de Ecuador, Chile, Argentinay Colombia.

Es un cerea que se cosecha durante todo € afio, la gran mayoria de las zonas en donde se
localizan los cultivos se encuentran en las provincias de la sierra. Cotopaxi, Chimborazo,
Carchi, Imbabura, Pichincha y Tungurahua. EIl cultivo de quinua posee cualidades que
generan un mejor manegjo en produccion, son mucho més resistentes a los ataques de
plagas y a las ateraciones climéticas, por 1o tanto la pérdida de producto en cosecha es

mucho menor en comparacion a otro tipo de cultivos

En los Ultimos tres afios e MIPRO junto con € MPEC ha promovido su cultivo
especialmente en la provincia del Carchi, pero casi toda la produccion a nivel nacional se
exporta a paises como: Holanda, Alemania, Palesting, Italiay Francia. Paises que le dan

un valor agregado al producto.
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Dentro de todo este contexto, aparentemente negativo, es indudable que este producto tiene
grandes potencialidades puesto que este crea grandes aternativas de industrializacion
comercializacion y explotacion a un costo mucho menor en comparacion con otros cultivos

existentes en laregion.

Estas investigaciones revela, que e cultivo, produccion y comercializacion de quinua,
facilita crear mayores y mejores niveles de ingresos, es decir propicia escenarios de
reactivacion econdémica en la agroindustria, a través de la creacion de nuevos productos,
con un mayor valor agregado, brindando nuevas e ingeniosas alternativas de nutricion en

productos finales o intermedios, paralos consumidores.

Quino Vit es un complemento aimenticio que pretende satisfacer necesidades
nutricionales deficientes y/o complementar dietas aimenticias desarrollo del sistema
inmunoldgico, mental, 0seo y demas; reforzar la alimentacion, nutricion y propender por

unaalimentacion sanay baja en grasas.

Algunos factores afectan la nutricién y/o propenden e consumo de los complementos
alimenticios, es un reflgjo de lamala costumbre gue tienen | as personas por la alimentacion
balanceada, cuyos efectos se reflgjan en enfermedades como la desnutricidn, osteoporosis,
descalcificacion de huesos, bago contenido de defensas, problemas de circulacion,
sobrepeso, sintomas de anorexia, entre otros, de esta manera, los complementos
alimenticios son una buena alternativa de suplir esas deficiencias nutritivas y contrarrestar

la concepcion de enfermedades.

La informacién de la situacion actual que presenta para la investigacion de factibilidad en

latransformacion y comercializacion de un complemento alimenticio en forma de batido a
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base de Quinua en la ciudad de Quito, a nivel administrativo, operativo, técnico y
comercial. Es decir, se busca plantear e interpretar las caracteristicas de las variables
seleccionadas en cada parte del diagnostico, producto de la recopilacion de informacion
primaria y secundaria. La evaluacion del proyecto, tiene ciertos estudios que deben
ilustrarse y analizarse previamente fijando las ventgjas y desventgjas presentes. En
términos generales existen cuatro estudios particulares que se realizaron para este: Estudio

de mercados, técnico, administrativo y financiero.

La investigacion de mercados establecié determinar con un buen nivel de confianza, la
aceptabilidad de un producto en el mercado y demés aspectos intrinsecos a este, como: la
existencia rea de clientes para la compra del producto, la disposicién de ellos a pagar €l
precio establecido, la determinacion de la cantidad demandada en términos de poder
elaborar una proyeccion de ventas, |a aceptacion de las formas de pago, la validez de los
mecanismos de mercadeo y venta previstos, la identificacion de los canales de distribucion
a usar, la identificacion de las ventgas y desventgas competitivas, entre otros.
Obteniéndose buenos resultados ya que € 80% de la poblacion consultada mostro

aceptacion a un complemento alimenticio a base de quinua

En e estudio técnico se estudi6 e tamafio del proyecto, su localizacion, € proceso
productivo, el andlisisdelos costosy €l andlisis administrativo. Lainformacién anterior se
usd para demostrar la viabilidad técnica del proyecto y muestred y justifico la aternativa
técnica que mejor se gusta a los criterios de optimizacion que corresponde aplicar al

proyecto. Por |o que se concluy6 que se va a satisfacer el 28% de la demanda.

En € estudio administrativo, cuyo objetivo fue anaizar los criterios, que permitan

enfrentar en megor forma los aspectos organizacionales, los procedimientos
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administrativos, y sus consecuencias econdémicas en resultados de evaluacion. Desde este
punto de vista cada organizacion presenta caracteristicas especificas y norma mente Unicas
que obligan a definir una estructura organizacional acorde con 10s requerimientos propios
que exija su gecucion. En Laboratorios QVit Cia. Ltda. se escogio una estructura
horizontal por ser una peguefia empresa pero para evitar confusion de informacion se

defini6 bien las funciones de cada cargo.

El estudio financiero no es mas que & andlisis de viabilidad financiera del proyecto. En
primer lugar se establecid cuantitativamente la inversion, costos e ingresos, entre otros
factores como capital de trabajo, gastos de constitucion, etc. Donde se establecié un precio
unitario de $7,83 con un margen de contribucion del 55%, considerando € peor de los
escenarios produciendo en e punto de equilibrio se establecio un VAN de 96.783, un TIR

de 77% y un PRI de 2,95 afios. Determinando un proyecto totalmente viable.

El proyecto de creacion de una empresa productoray comercializadora de un complemento
alimenticio a base de quinua para ser comercializada en la ciudad de Quito muestra en los
diferentes andlisis realizados que Quino Vit, es un negocio de grandes expectativas de

crecimiento y altos margenes de rentabilidad.



INTRODUCCION

El cultivo de quinua en e pasado fue abundante, sin embargo, en la actualidad esta4
desapareciendo paulatinamente; este cultivo se encuentra presente en algunas regiones del
Ecuador como las provincias de Chimborazo, Cotopaxi, Carchi, Imbabura entre otras, en
donde existen extensiones pequefias para autoconsumo y su comercializacion se presenta

de manerareducida

A mediados de los ochenta las proyecciones para la slembra de quinua eran de 6.000
hectareas, distribuidas de la siguiente manera: “500 hectareas en zonas pertenecientes a
cabildos indigenas, 1.200 en minifundios y méas de 4.000 entre medianos agricultores
distribuidos principalmente en la provincia de Cotopaxi y Chimborazo™. En este
momento en e pais, su cultivo alcanza no llega ni a una cuarta parte de las cifras
mencionadas anteriormente, el mismo se vio remplazado por otros cultivos ampliamente
difundidos como e maiz, la cebada, el trigo, avena, entre otros; como consecuencia de la
influencia de extranjeros que propagaron la idea de consumir harinas extraidas de estos
cereales, los cuales, en su mayoria eran importados y cultivados en los campos

ecuatorianos desplazando por completo € cultivo de quinua.

Hoy en dia por medio del avance tecnologico y diversos estudios, “se ha logrado

comprobar gque la quinua contiene un grado mas elevado de por |o menos un 15% de valor

LINIAP. (Agosto 1986). Guia parala Produccion dela Semilla de Quinua. Boletin Divulgativo N° 186.
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nutritivo que cualquier otro cereal”? su versatilidad en la transformacion de productos
alimenticios y e auge por e consumo de cereales cultivados organicamente, se esta
proyectando el posicionamiento para el cultivo de la quinua, esta vez con € conocimiento
de sus bondades nutritivas y amplias expectativas de exportacion hacia mercados

extranjeros en donde es comercializada en un ato grado con productos novedosos y

saludables.

En este sentido, este proyecto se orienta a desarrollo de un estudio de factibilidad para la
creacion de una empresa transformadora y comercializadora de complementos alimenticios
a base de quinua, con € cual, se pretende aprovechar e valor nutritivo que presenta este
producto, en un proyecto de industrializacion alimentaria generando valor agregado, que

ayude a posicionar nuevos productos en el mercado delasalud y la nutricion.

Los complementos alimenticios han sido y siguen siendo una excelente alternativa de
nutricion en cualquier etapa de la vida de una persona, por este motivo, se ha generado la

posibilidad de transformar la quinua en un producto.

Por consiguiente, la investigacion evalla la factibilidad para la creacion de una empresa
transformadora y comercializadora de complementos aimenticios a base de quinua en la
ciudad de Quito; paratal fin, se debe estructurar un estudio de factibilidad que brinde una
vision clara 'y precisa de las condiciones existentes en el medio para la implementacion de

dicho proyecto, esta factibilidad se encuentra estructurada bajo las siguientes estudios:

2R., AGUIRRE y G., CABRERA. (2006). Semillas de Resistencia Alimentaria. La Quinuay la Maca
Alimentos Andinos del Futuro. Bogota: Ed. Frutos de Utopia. p. 36.
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Proceso metodolédgico.- Consiste en la elaboracion de un diagnostico, la
formulacion del problema, delimitacion, justificacion, establecimiento de objetivos,

tipo y método de estudio a seguir, y los respectivos marcos referenciales.

Estudio de mercado.-. Establece las caracteristicas de un mercado en cuanto a
gustos y preferencias, caracteristicas de la competencia, nivel de aceptabilidad,
demanda insatisfecha, estrategias y métodos de posicionamiento y logistica de

distribucion.

Estudio técnico.- Ayuda a establecer e proceso productivo, requerimiento de

maguinaria, mano de obra, localizacion de la plantay programa de produccion.

Estudio legal.- Identifica el tipo de sociedad, vinculacion laboral y gastos pre-

operativos.

Estudio administrativo.- Fija objetivos organizacionales, politicas, principios,
valores, estructura organizacional, programa de reclutamiento de personal, niveles
jerarquicos, proceso administrativo, reglamento interno de trabajo, manuales de

funciones y procedimientos, y programas de salud ocupacional.

Estudio financiero.- Identifica la viabilidad financiera y econémica, bago la
aplicacion de criterios mateméticos y financieros que calculan la rentabilidad del

proyecto.
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Estudio socio-ambiental.- Especifica € aporte que conlleva la implantacion del
proyecto, asi como también, las normas sanitarias que se deben cumplir para
disminuir el impacto ambiental provocado por e desarrollo de procesos y la

mani pulacion de materiales.

Los anteriores estudios son indispensables para la determinacion de la factibilidad del
proyecto, recurriendo a todas | as posibles herramientas que contribuyan de manera efectiva
ala determinacion claray precisa de la informacion, sea de primera o segunda mano. Por
otro lado, facilita la comprension del proceso de investigacion colocado en escenarios

realesy acordes al érea, en lacual, se deseainvolucrar laimplementacion del proyecto.



1 QUINUA EN EL ECUADOR

1.1 ANALISISEN EL ECUADOR

1.1.1 LosCereales

Los cereales constituyen un grupo de plantas dentro de otro grupo como mas
amplio como son las gramineas. La semillay e fruto son practicamente una
misma cosa. Los mas usados en la alimentacion son: € trigo, e arroz y €
maiz; aunque también son importantes la cebada, €l centeno, la avena y la

quinua’

El contenido proteico es muy variable, y va entre 6 y 16% del peso,
dependiendo del tipo de cereal y de procesamiento industrial. La
composicion en aminoacidos de las proteinas de los cereales depende de la
especie y variedad. Por tanto, cuando se combinan con legumbres, o con
proteinas de origen animal (queso, pescado, etc.) se obtienen proteinas de
elevado valor biolégico.*

En los ultimos afios se ha multiplicado el rendimiento de las cosechas de
cereales. Este aumento se debe en parte a la utilizacion de variedades
mejoradas que aprovechan mejor los nutrientes del suelo y son resistentes a
enfermedades y parésitos; por otro lado, se han introducido mejoras en las

técnicas de cultivo existentes tales como la proteccion fitosanitaria de las

3 WIKIPEDIA. [http://es.wikipedia.org/wiki/Cereal]. Cereales.
* CEREALES. [http://muminai.wordpress.com/2010/05/26/una-breve-historia-sobre-los-cereales/]. Historia

delos cereales.
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cosechas, la utilizacion racional de los abonos, la lucha contra las malas
hierbas, o la seleccion de especies mejor adaptadas a climas y suelos

determinados.

Entre los cereales més cultivados en € Ecuador estan:

Tabla 1: Cerealesen € Ecuador

ARROZ CENTENO
MAIZ ALFORFON
TRIGO AMARANTO
AVENA MI1JO
CEBADA QUINUA

Fuente: Sub. Direccionamiento Estratégico MAGAP.
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

En la aimentacion humana los mas utilizados son €l trigo, € arroz y luego €

maiz. Lacebada se utilizaen lafabricacién de la cerveza para hacer lamalta®

Algunos cereales secundarios se han regresado a gusto de hoy dia como
resultado del regreso a una agricultura organica como la espelta, €l centeno o la

avena.

Otras plantas como quinua, que se cultiva tradicionamente en América del
Sur, tienen un mercado en crecimiento, especiamente en e ambito de la
agricultura ecolégica. Cabe aclarar que la quinua es un pseudo ceredl,

perteneciente a la subfamilia Chenopodioideae de |as amarantaceas.

> WIKIPEDIA. [http://es.wikipedia.org/wiki/Cereal]. Cereal.
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Los ceredles y sus derivados son ricos en carbohidratos tanto de absorcion
rapida (tras la ingestion pasan a la sangre en poco tiempo) como de absorcion

lenta (fibra).

1.1.2 Antecedentes

El Proyecto de Desarrollo de Empresas Locales (PRODEL) patrocinado por la
FAO en € afio 2004, se planted por objetivo identificar problemasy factores de
cambio dentro de la cadena productiva del sector quinuero en e Ecuador, para
lo cual redlizaron una sintesis corta, un andlisis estratégico e identificaron
factores claves de cambio gue inciden en un ato grado en su desarrollo y
gobernabilidad de la conformacion de dicha cadena. Esta investigacion logro
concluir ciertos factores criticos, que fundamentan y proporcionan bases claras

que apoyan el presente proyecto. El proyecto PRODEL concluye lo siguiente:

En Ecuador, la tecnologia empleada en la produccién de quinua es
inadecuada, pues no cuenta con los equipos necesarios, o cual impide €
aprovechamiento integral de la misma. No existe un mangjo de tecnologia
pos cosecha que permita darle un valor agregado a producto. Los procesos
de acopio, seleccidn, y transformacion del producto se hacen de forma
manual, y es necesario incorporar maquinariay equipo de alto rendimiento.®

En el andlisis estratégico se identifico al eslabdn de industriaizacion como el

maés débil y con mayor necesidad de efectos de cambio.

Las asociaciones de productores de quina son débiles y carecen de una

estrategia conjunta a largo plazo, ademas no existen relaciones con industrias

® FAO. [http://pdf.usaid.gov/pdf_docs’PDACM228.pdf]. Prodel.
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de valor agregado. Y la mayoria de las empresas que generan valor agregado

se encuentran en el extranjero y poseen una atisima gama de productos.

Los atributos de la quinua también son conocidos en Ecuador, es por esto que
existen en el pais programas encaminados al desarrollo de este tipo de cultivo,
seglin explica Leticia Pineda, asesora de negocios del programa PRODEL .’
Esta organizacion es la gecutora del proyecto Fronteras de Paz, que genera
mecani Smos de crecimiento econdmico para vincular a empresas con pequefios
productores. Tiene como base central la nutricion de la poblacion escolar,
empleando como herramienta principal las granjas de las instituciones
agropecuarias, entre ellas PRODEL, que involucré a la Corporacion de
Trabgjadores Agropecuarios Autonomos de Imbabura, con la empresa
ecuatoriana Cereales Andinos, que produce derivados de quinua como: quinola
(granola de quinua), hojuelas y harina, haciendo un énfasis especia en la
siembra, cultivo y consumo de granos, aprovechando su ato potencial
nutricional, logrando mayor disponibilidad de alimentos nutritivos en los

restaurantes escolares.®

La produccién, industrializacion y comercializacion de la quinua son
actividades que de una manera organizada, pueden convertirse en generador de
aimento seguro para las poblaciones, asi como ser un estimulo para los
productores y procesadores. Por ello, la FAO conjuntamente con lo que es
ahorael MIPRO (Ministerio de Industrias y Productividad de Ecuador) y con €l

aporte financiero del Programa de Apoyo Alimentario del Gobierno de EEUU

" FAO.

[http://web.mac.com/slgnunez/ AN/M undoQuinua/Entries/2007/3/1_Estudio_Completo_sobre la

Quinua.html]. Proyecto PRODEL.
8 Ibidem. p. 8.
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PL 480, gecuto € Proyecto Quinua en las Provincias de Cotopaxi y Bolivar.
Desde agosto del 2004 alrededor de 800 familias de las provincias de Bolivar
(cantones Guaranda, San Jose de Chimbo, San Miguel y Chillanes) y Cotopaxi
(cantones de Latacunga, Sigchos, Salcedo) participaron en este proyecto que
finalizé en junio del 2007 y que contd con un fondo de operaciones de 300.000
délares.’ El objetivo general del proyecto fue apoyar e desarrollo de las zonas
rurales pobres de las provincias antes mencionadas a través del fomento del
cultivo de quinua y otros cereales-granos, con la finalidad de mejorar la

seguridad alimenticia de esta poblacion y |os ingresos econdmicos rurales.

A nivel local, existe una débil presion de los consumidores hacia la oferta de
mas y mejores productos de la industria alimentaria que utilicen la quinua
como insumo. Si bien existen algunos productos derivados de la quinua, su
demanda es reducida y persisten diferencias en cuanto a calidad; y tampoco se
perciben esfuerzos suficientes por parte de la industria aimentaria por influir
en las preferencias de los consumidores para este tipo de productos, hasta el
momento no se han promocionado de manera masiva ni existe una
investigacion de mercado adecuada que permita orientar los esfuerzos de

diversificacion productivay de mercadeo.

Tomando como referencia el anterior estudio, se puede inferir de manera
l6gica, que proyectos que se encaminen a fomento de este sector y actien
como un componente de desarrollo e impulso para la cadena productiva,

resultan de vital importancia para la reactivacion del sector como un sistema

° OFICINA GENERAL DE LATINOAMERICA Y EL CARIBE. [www.rlc.fao.org/es/prioridades/
seguridad/quinua’htm]. FAO.
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productivo que se acople de manera positiva ala actividad agricola, industrial y

comercial del pais.

Razones por las cuales e presente proyecto se enfoca de manera especia al
desarrollo industrial de este producto, logrando atender la necesidad de
fortalecer e impulsar la competitividad de la cadena productiva en su rama

industrial.

Asi mismo dentro de la provincia de Pichincha, existen y se estan realizando

investigaciones acerca de los usos y de la produccién de quinua.

Otro gemplo se encuentra con e apoyo de PRO ECUADOR, en € afio 2010,
gue lanzd el proyecto “Espacio de capacitacion a favor de los productores de
brocoli y quinua, de la comunidad de Gatazo — Zambrano (Chimborazo)” que
buscan promover la exportacion de sus productos sin necesidad de
intermediarios, desarrollado por e Ministerio de Relaciones Exteriores
Comercio e Integracion™®, asi existen muchos proyectos redizados por
estudiantes de agronomia e ingenieria agroindustrial de diferentes
universidades del Ecuador, enfocados a desarrollar genéticamente semillas
mejoradas que garanticen un mejor proceso de produccion de este cultivo, y

buscar el desarrollo de aplicaciones agroindustriales parala quinua.

1 MINISTERIO DE RELACIONES EXTERIORES COMERCIO E INTEGRACION.  (2010).
[http:/lwww.mmrree.gob.ec/2011/bol541.asp]. PROECUADOR.
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Dicho proyecto quiere lograr obtener y difundir dentro de los campesinos
productores, semillas de quinua que poseen ciertas ventgjas productivas, tales

como las siguientes:

Pertenecian ala variedad de quinua dulce,
Generan un mayor rendimiento por superficie,
Su tiempo vegetativo es menor,

Exportar directo a consumidor final.

Por otro lado, este proyecto también va a favorecer e cultivo de quinua
incentivando hacia una mayor produccion, de esta forma comenzar a
comercializar € grano de quinua por intermedio de canales de distribucién
como plazas de mercado y comercializacion de detallistas en distintas partes de
las provincias, en estos Ultimos, se lograra observar, que € producto poseera un
mayor valor agregado gracias a procesos como, seleccion del grano y limpieza

del mismo.

Otro proyecto gue encontramos en € afio 2012, para apoyar € cambio de la
matriz productiva, ed MCPEC (Ministerio de Coordinacion de la Produccion,
Empleo y Competitividad) cred el programa Innova Ecuador, que ofrece
cofinanciamiento no reembolsable a los proyectos que generan innovacion
tecnologica, con una inversion de hasta 300 mil dolares, segun su grado de

innovacion e impacto en la productividad. ™

" INTELIGENCIA ECONOMICA. (2012). [http://www.phd-economia.com/wordpress/?p=459]. Innova
Ecuador.
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La empresa SUMAK LIFE es una de las beneficiarias con € programa por
transformar la quinua en productos elaborados, como tallarines, cereal, galletas

y chocolates.

El BID (Banco Interamericano de Desarrollo) cerré un préstamo sindicado de
3,6 millones de ddlares para facilitar € crédito a grupos de pequefios
productores rurales y asociaciones de agricultores en nueve paises
latinoamericanos, incluido Ecuador, a través del FOPEPRO (Fondo para los

Pequefios Productores en América Lating).™

El grano de quinua y sus productos derivados, son una buena aternativa de
alimentacion para aguellos consumidores que buscan una aimentacién
saludable, natural y nutritiva. Deigual forma se visualiza este hecho como una
oportunidad de crecer y mantenerse en €l mercado mediante la elaboracion de

productos derivados del grano de quinua.

Resulta facilmente visible, que aunque la region contiene factores favorables
en cuanto a su produccién, conocimiento, aceptacion y viabilidad. Es obvio
que los esfuerzos realizados por cada uno de estos, no son suficientes para su
desarrollo. En este orden de ideas, los pasos a seguir resultan evidentes;
fortalecer la agro industrializacion y diversificar este producto para diferentes
ambitos y sectores de mercado mas especializados, y en este mismo desarrollar
campahas de promocion y publicidad que hagan conocer los productos en si,
logrando cubrir un alto nimero de poblacion que esté dispuesta a consumir este

tipo de productos.

2BID. (2011). [http://www.iadb.org/mobile/news/detail.cfm? anguage=Spanish&id=9440]. FOPREPO.
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1.1.3 Caracteristicasdela Quinua

La quinua (Nombre cientifico: Chenopodiumquinoa), es un grano andino
catalogado por algunos autores como un pseudo cereal o cereal falso, ha sido
cultivado ancestralmente por nuestros antepasados, inicialmente en Pertl por la
culturalncay después con € pasar del tiempo extendiéndose por los diferentes

paises de sur América como Bolivia, Chile, Argentina, Ecuador y Colombia.*®

Este grano recibe diferentes nombres, tales como: quinua, trigo Inca, suba,

perubian rice, entre otros.**

A laquinua se le atribuye | as siguientes propiedades medicinales: ™
Como aimento reconstituyente, por la presencia de la lisina que o
convierte en un aimento clave para € crecimiento y desarrollo de las

células del cerebro.

Anti cancerigeno y la prevencién de la osteoporosis y enfermedades del

corazon.

Alta digestibilidad, y su naturaleza dietética por su bgo contenido de

colesterol y de gluten.

3 CENDES. (2005). Cultivo y procesamiento de quinua”. Centro de Desarrollo Industrial. p. 15.

¥ MUJICAS. (2001). [www.fao.org/regional/lamerical/prior/segalim/prodalim/prodveg/cdrom/contenido
/libro]. Quinua (Chenopodium) Ancestral cultivo andino, alimento del presentey futuro.

5 BIOTIKA. [http:/biotikapefindex.php?option=com_content& view=article& id=49& |temid=56& limitstart=1].
Propiedades medicinales de la Quinua.
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Propiedades Nutritivas:*®

Tiene un excepcional balance de proteinas, grasa, aceite y almidon.

Su contenido proteinas es ato. El promedio en € grano es de 16%, pero
puede contener hasta 23%, siendo mas del doble que cualquier otro
cereal. Las proteinas de la quinua tienen un ato grado de aminoacidos,

Lisina, Metionina, Cistinay Triptofano.

La semilla contiene de 58 a 68% de amiddén y 5% de azlcares; cerca de

20% de amilasay se gelatinizan entre los 55 a 65 °C.

La grasa contenida es de 4 a 9%, de los cuales la mitad contiene acido

linoléco, esencial paraladieta humana.

También contiene un alto nivel de calcio y fosforo.

En contenido nutricional de la hoja de quinua se compara a la espinaca.

Los nutrientes concentrados de las hojas tienen un bajo indice de nitrato

y oxalato considerados elementos perjudiciales en lanutricion.

8 BIOTIKA. [http:/biotikapelindex.php?option=com_content& view=article& id=49& Itemid=56]. Propiedades
nutritivasdela Quinua.



15

1.1.3.1 Posicion Taxonémica

Segun Giusti (2002):

La quinua es una planta de la familia Chenopodiacea, género
Chenopodium y Subseccion Celluta”. El género Chenopodium es €
principal dentro de la familia, tiene amplia distribucion mundial, con
cerca de 250 especies.”’

Tabla 2: Clasificacion Taxondmica de la Quinua

Reino Vegeta

Divisién Fenerogamas

Clase Dicotiledonea

Sub clase Angiospermas
Orden Centrospermales
Familia Chenopodiéceas
Género Chenopodium
Seccién Chenopoia
Subseccion Cellulata

Especie Chenopodiumquinoa

Fuente: Giusti K. (2002).
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

1.1.3.2 Aspectos Técnicos del Cultivo de Quinua

La planta de Quinua, crece en alturas comprendidas entre los 2.500 hasta
los 4.000 mg/nm, siendo este su rango Optimo de crecimiento, aungque
puede encontrarse cultivos a nivel del mar, en ciertas regiones de Pert y

Chile.

K., GIUSTI. (2002). El género chenopodium en la Argentina. Citado por los MUJICA S. (2001). Op
Cit.
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Episperma, constituida por cuatro capas, en la capa externa se ubica la
saponina, de cual, proporciona e sabor amargo a grano dependiendo
de su concentracion; el embrion, esta formado por dos cotiledonesy a

radicula, constituyendo el 30% del grano; €l perispermaes el principal
tejido, constituido por almidén y representa el 60% del grano.™®

Dentro de |as exigencias més relevantes del cultivo se tiene:™®

Clima: Frio o templado

Temperatura: 12 a18°C

Pluviosidad. 500 a 800 mm durante €l ciclo de cultivo
Texturadel suelo: Franco o franco arenoso

Tipo de suelo: Profundo y con buen drenagje

PH del suelo: 5.5a8.0

Cabe mencionar que las condiciones mencionadas pueden cambiar
dependiendo de la variedad de quinua utilizada y de las condiciones
propias de la region donde se la cultive, entre otras, porque este tipo de
cultivos se adaptan a una gran variedad de climas, asi como a las

fluctuaciones de latemperatura.

La semilla a usar debe ser seleccionada, con buen poder germinativo y
vigor. La siembra usualmente se lleva a cabo a inicio del periodo de
lluvia, paralo cua se emplea generamente de 8 a 12 Kg/ha de semilla,

dispuesta en hileras poco profundas separadas de 60 a 80 cm.

5., Angel, MUJICA. Op. Cit. p. 13.
Y R., MIRANDA. (2011). [http://laquinua.blogspot.com/2007/11/variedades-de-ecuador.html]. Todo sobre

la quinua.
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Posteriormente, se incorpora materia organica a suelo y se fertiliza con

otros nutrientes necesarios para el cultivo.”

Debe controlarse a lo largo del ciclo productivo, |a presencia de agentes
causantes de enfermedades, plagas o fisiopatias, por medio de
fumigaciones con productos agro bioldgicos preferiblemente, o quimicos

en su defecto.

El desarrollo de la plantacion se lleva a cabo entre los 6 y 8 meses,
dependiendo de la variedad y maduracion de la panoja, tiempo a cabo
del cual seinicialacosecha; unavez cosechado e grano dependiendo del
contenido de saponinas, se lava repetidamente en lavaderos 0 méquinas,
friccionando € grano sin causar dafio excesivo, para luego llevar a un
sitio de secado hasta que € grano haya logrado una humedad de 10 a

12%. En este momento, €l grano estalisto para ser procesado.

Existe agunas variedades entre las méas conocidas estan:

2p CAZARY H., ALAVA. (2004). Produccién y Comercializacién de Quinua en el Ecuador. Proyecto

de Grado.
Litoral.

Instituto de Ciencias Humanisticas y Econdmicas. Escuela Superior Politécnica del
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Tabla 3: Variedad de Quinua

) Color |Contenidode| Rendimiento | Tamafio | Altura
Variedad ]
Grano |saponina (%) (Kg/ha) (mm) (cm)
) Blanco
Ingapirca 0,07-19 1.551 1,7-19 85
Opaco
Tunkahtan Blanco 0.06 2.244 1,7-21 144
Dulce de
. - 0.02 - 19-22 -
Quitopamba
Camacani Amarillo - 3.600 - -
Samara Blanco Libre 3.000 2 90 - 125
Blancade
_ Blanco - 2.500 - 160 - 200
Junin

Fuente: P., CAZARY H., ALAVA. (2004).
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

1.1.3.3 Usos de la Quinua

La quinua es susceptible de ser aprovechada de maneraintegral, debido a
que, a lo largo dd ciclo vegetativo de la planta, tanto hojas,
inflorescencias y grano, pueden ser consumidos en diversas
preparaciones y ademas, aprovecharse para alimentacion animal. Los
estudios recientes demuestran las bondades que proporciona el consumo
de la quinua, debido a su composicion esta se muestra en la siguiente

tabla
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Tabla 4: Perfil de aminoéacidos, por centaje de aminoacidos en 100gr

dequinua
Aminoacidos Quinua Trigo Leche
Histidina 4.6 17 17
Isoleucina 7.0 3.3 4.8
Leucina 7.3 58 7.3
Lisina 84 2.2 5.6
Metionina 55 2.1 21
Fenilalanina 53 4.2 3.7
Treonina 5.7 2.7 31
Triptofano 12 1.0 1.0
Vaina 7.6 3.0 4.7
Acido aspértico 8.6 - -
Acido glutamico 16.2 - -
Cisterna 7.0 - -
Serina 4.8 - -
Tirosina 6.7 - -
Argina 7.4 3.6 2.8
Prolina 35 - -
Alanina 4.7 3.7 3.3
Glicina 5.2 3.9 2.0

Fuente: P., CAZARY H., ALAVA. (2004).
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

Tabla 5: Composicién quimica del grano de quinua

Componente Contenido (% sobre peso seco)
Proteina bruta 11,0- 15,0
Grasa bruta 3,2-10,7
Fibrabruta 1,1-10,7
Almidén 53,0-85,7
Cenizas 2,1-10,7

Fuente: G., MAZZA. (2000).
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada
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El contenido total de la proteina presente en la quinua es superior a del
aroz y maiz. Ademas, la proteina de la quinua contiene alta
concentracion de lisina (5,5 — 6,6 gr/100gr de proteina), aminoacidos
azufrados (3,6 — 4,5 gr/100gr de proteina) y cantidades adecuadas de
triptéfano (0,9 — 1,1 gr/100gr de proteina), con referencia a patron de la

FAO.

La mayor parte de los &cidos grasos del aceite de la quinua, esta
compuesta por los &cidos linoléico y oleico (68 — 84 gr/100gr de
aceite), ademas el aceite contiene también 7,0 — 9,5 gr de acido
linoléco, lo cual, sugiere que e grano de quinua puede usarse para €
desarrollo  de productos con cualidades nutracéuticas y
antiinflamatorias.”*

Ademas, la quinua posee un baance adecuado de aminoacidos
esenciales, especiadmente lisina, buen contenido de vitamina y un alto

contenido de calcio y hierro, como lo muestrala Tabla 6.

Tabla 6: Vitaminas presentesen e grano de quinua

Vitamina Mg/100gr Mat. seca
VitaminaB1l 30 mg
Vitamina B2 28 mg
VitaminaB3 7mg
VitaminaC 3mg

Fuente: J., NIETO. (1994).
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

2 G., MAZZA. (2000). Alimentosfuncionales. Zaragoza: Acribia. p. 293.
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Tabla7: Minerales presentesen el grano de quinua

Mineral Mg/100gr Mat. seca
Calcio 11 mg
Hierro 54 mg

Fuente: G., MAZZA. (2000).
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

El grano de quinua es usado en la preparacion de diversos platos entre los

gue se destacan: sopas, coladas, guisos, entre otros.

A nivel industrial, € grano de quinua es susceptible de ser transformado
en diversos productos como harina, coladas instantaneas, pasta, hojuelas,

galletas, chocolates, snacks, alimentos fortificados, entre otros.

En la provincia de Cotopaxi, muchas instituciones se encuentran
desarrollando programas con miras al rescate de este importante cultivo,
debido a su elevado aporte nutricional; uno de estos centros de
procesamiento de Quinua mas importante en la provincia, es la planta
procesadora Cereales Andinos entre otras de caracter privado, cuya
actividad econdmica es €l proceso y comercializacion de Quinua Dulce;
dentro de su portafolio de servicios ofrece gran variedad de productos y
comercializacion de quinua dulce, ademas, promueve la Asociatividad de
cooperativas y capacitacion de productores de Quinua en las diferentes

zonas de las diferentes provincias del Ecuador.

Por otra parte la industria alimenticia brinda la posibilidad de generar y

consumir una amplia gama de productos versédtiles y préacticos,
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desarrollados mediante la aplicacion de nuevas tecnologias; siendo esta
una opcion tentadora de adoptar, para la generacion de productos a partir

de una materia prima que se adecue a sus requerimientos.

De acuerdo alo anterior se hace necesario, aplicar procesos productivos
conducentes, a aprovechamiento de la materia prima disponible para la
generacion de productos innovadores y nutritivos, mediante la opcion de

nuevas tecnologias y mejores productos.

1.1.4 Proveedoresde Quinua

La quinua se ha cultivado en la regién andina desde hace miles de afios, donde
es uno de los cultivos més importantes como alimento de alta calidad, y su
consumo es ancestral en la dieta de la poblacion campesina, principa mente por
su incomparable valor nutritivo y sus multiples usos, ya que esta se puede
emplear en casi todas sus partes, para la aimentaciéon humana y animal,
especiamente como forrgje y concentrados, de manera ornamental, medicinal,
y para el control de plagas y parasitos que afectan a los animales domésticos,
ente otros. 'Y su cultivo se extendio desde la antigliedad a casi toda la region

andina: Pery, Bolivia, partes de Ecuador, Chile, Argentinay Colombia.

Los paises que mantienen una mayor produccion de quinua a nivel mundial
actualmente son Bolivia, Pert y Chile respectivamente. Los cuales poseen un
desarrollo del sector quinuero consistente y estable, lo que le asegura una
Optima produccion dd cultivo, € que principalmente y en su mayoria es

exportado hacia mercados extranjeros en la etapa de grano perlado limpio y
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seleccionado. En menor proporcion y volumen, la produccion restante es
objeto de procesos de industrializacion en donde estos paises han obtenido
significativos avances transformando y desarrollando subproductos como
cerveza, harinas para panificacion, hojuelas, estruidos (snack), expandidos
(Mana de Quinua), yogurt, fideos, chocolates, barras de quinua y granola, que
sin duda ha fortalecido e impulsado su comercializacion en el mercado tanto

interno como externo.

A nivel internacional La FAO, organismo internacional de las Naciones Unidas
gue mangja € tema de la aimentacion y la agricultura, cataloga a la quinua
como uno de los alimentos con mas futuro a nivel mundial y como una fuente
de solucion alos graves problemas de la nutricion humana, por tal motivo, este
producto ya es parte de planes y programas orientados, a erradicar €l hambre y

la desnutricion, en muchos de |os paises pobres, azotados por este penoso mal.

Al estudiar la economia ecuatoriana durante el periodo 2007 - 2010% se
observa que presenta un mayor dinamismo, en comparacion con periodos
anteriores en su conjunto, al mostrar tasas de crecimiento superiores, valga la
pena resaltar que los esfuerzos y politicas de gobierno tratan de impulsar la
actividad agropecuaria con vista a futuro de aportar una rama mas, de gran

importancia para varias regiones.

En e Ecuador, la produccion de quinua no se explota en todo su potencia y su
produccion es muy limitada; ya que el cultivo no se ha popularizado como un

producto agricola importante, sin embargo, cabe destacar que aunque este

2 BANCO CENTRAL DEL ECUADOR. [http://www.bcefin.ec/]. Cuentas Nacionales.
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producto no es explotado en grandes volumenes, como otros productos
tradicionales de laregion Sierradel Ecuador como la papa, €l trigo la cebada, o
el maiz, entre otros, si se han dado pasos importantes para la potencializacion
del producto, como asociaciones campesinas dedicadas a su cultivo,
investigaciones que han brindado una meor perspectiva del sector, como
también empresas que han optado por la produccion de productos derivados de
la quinua, que en su mayoria carecen de conocimientos y formacién apropiada,
por tal motivo las empresas dedicadas a la produccion y comercializacion de

estos productos no han obtenido e resultado esperado.

Tabla 8: Provincias proveedoras de Quinua - Promedio de Superficiey
Produccion desde 2003 hasta 2009

PROVINCIA PRODUCCION TM SUPERFICIE
COSECHADA Ha
TUNGURAHUA 6.00 11.50
CARCHI 91.00 125.00
COTOPAXI 206.00 259.00
CHIMBORAZO 321.00 498.00
IMBABURA 66.00 88.00
PICHINCHA 37.00 50.00
TOTAL 721.00 1020.00

Fuente: INEC/SEAN, SIA/IMAGAP
Elaborado por: Sub. Direccionamiento Estratégico- DPAI- MAGAP

Por otra parte, en estas provincias € producto ha sido importante con respecto
a otras regiones del Ecuador y se han generado avances significativos, ya que
se ha rescatado y propagado material genético de la quinua que en e pasado
era muy escaso, en especia de variedades dulces propicias para la produccion

de diversos tipos de productos industrializados con baos contenidos de
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saponinas y buenas caracteristicas sensoriales, por lo cua se ha presentado una
demanda satisfactoria del producto en € mercado con una gran aceptacion,
especialmente por ser un producto saludable y con unas caracteristicas

nutritivas incomparables.

1.1.5 Tendenciasdel Mercado

En cuanto a las principales tendencias de mercado de los productos
alimenticios, estas proporcionan una vision de la demanda de estos productos y
las preferencias que estan surgiendo entre los consumidores a nivel mundial,
evidenciandose gue las tendencias pronosticadas de este tipo son las siguientes:
Aumento del consumo de alimentos, en especial productos frescos; aumento de
la demanda agricola, sobre todo en paises desarrollados y preferencia por
consumir alimentos saludables e innovadores, entre los que se encuentran los
alimentos funcionales y convenientes, cuya demanda se haincrementado en los

mercados mundiales.

En las tendencias de gestion, se identificaron las nuevas herramientas y
estrategias utilizadas para e logro de la competitividad del sector y de las
cadenas productivas; las principales tendencias dentro de este tipo son: la
Gestion Tecnoldgica, los Sistemas Integrales de Gestion, 1os cuales, incluyen €
aseguramiento de la Calidad bajo las normas 1SO 9000, Buenas Précticas de
Manufactura, Asociatividad de las Pymes y la Articulacion de Cadenas

Productivas.
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También fueron identificadas las tendencias tecnoldgicas, las cuales agrupan
las nuevas tecnologias que estan surgiendo en el sector a nivel mundial, estas
son: adaptacion del producto alas exigencias del consumidor, especialmente en
lo que se refiere ala calidad y seguridad; |as tecnologias asociadas a control
del proceso; las tendencias en cuanto a presentacion del producto, nuevos
envases, productos preparados e informacion requerida sobre e producto;
desarrollo de procesos industriales, en lo que tiene que ver a las nuevas
tecnologias de conservacion y envasado; nuevos métodos de etiquetado, y las

nuevas tecnol ogias de produccion.

También se encuentran entre estas tendencias, la innovacion en productos, la
cual esta representada en los productos alimenticios intermedios; los alimentos
funcionales; aplicacion de biotecnologia; la contribucion a la sostenibilidad,
gue incluye la prevencion minimizacion, recuperacion, reciclado, y la

caracterizacion y tratamiento de afluentes y residuos.

La legislacion para los nuevos productos también hace parte de estas
tendencias, ésta incluye las normas para nuevos productos, para empagues,
aditivos e ingredientes, etiquetado, cumplimiento de normas de calidad, y

normas parala aplicacion de biotecnologia.

1.1.5.1 Matriz de Perfil Competitivo

Para ayudar a identificar la posicion competitiva de cada uno de estos
productos en el mercado, la matriz de perfil competitivo brinda una gran

ayuda con € fin de determinar las fortalezas y debilidades, que poseen
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estos complementos alimenticios y ayudara a determinar cud de ellos
goza de una mayor preferencia por parte del consumidor y cuad de ellos
ostenta el meor poder competitivo y posicionamiento con respecto a sus

similares.

Tabla9: Matriz de perfil competitivo (MPC)

EMULSION
DE SCOTT

FACTORES ENSURE | CENTRUM | PHARMATOM

EVALUATIVOS |PESO|CAL|PTJE|CAL | PTIE| CAL PTJE |CAL| PTJE
Calidad del producto 0.16 4 1064| 4 | 064 3 0.48 3 0.48

Propiedades del

0.16 4 (064 4 | 064 3 0.48 3 0.48
producto
Precios competitivos 0.15 1 015 1 | 015 4 0.6 4 0.6
Imagen de lamarca 0.14 4 | 056 4 | 056 3 0.42 3 0.42

Publicidad y promocion
de Producto

Continuidad en €
mercado

0.13 4 1052 4 | 052 4 0.52 2 0.26

0.13 2 1026 2 | 026 4 0.52 4 0.52

Diferenciacion de
0.13 2 |]026]| 2 0.26 2 0.26 2 0.26
producto

TOTAL 1 3.03 3.03 3.28 3.02

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

De acuerdo a los datos que muestra la matriz de perfil competitivo se
observa que € complemento alimenticio que posee una mayor ventga
competitiva es Pharmaton obteniendo una puntuacién ponderada de 3.28,
esto debe principamente a su precio muy competitivo y su continuidad
en el mercado es decir, tiene tradicion dentro de la sociedad ecuatoriana'y
no ha descuidado su cuota publicitaria, sus inmediatos seguidores;
Ensure y Centrum muestran una paridad comparativa de 3.03 esto se

debe principamente a que ambos poseen caracteristicas de promocion,
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publicidad, calidad, precio, y diferenciacion muy similares, y por lo tanto

esdificil encontrar factores competitivos desequilibrantes entre ellos.

Emulsién de Scott se ubica en e dltimo lugar con un puntgje de 3.02,
muy cerca de sus competidores, este es otro producto con mucha
tradicion en el mercado, pero vale la pena aclarar que este producto al
contrario de su similares a descuidado de manera muy importante su
cuota publicitariay es este factor precisamente el que evidencia una clara

debilidad frente a sus competidores generando asi menor competitividad.

1.2 ANALISISDE LA DEMANDA

1.2.1 ldentificacion y Caracterizacion del Complemento Alimenticio

El complemento alimenticio a base de quinua se cataloga como un producto
intermedio, ya que este para su consumo directo debe ser disuelto y/o
contenido sobre cualquier sustancia acuosa la cual pueda ser ingerida por € ser

humano.

Es importante destacar, que e producto tal como se menciona en su
caracterizacion no se considera un producto de consumo directo, ya que tiene
gue consumirse disuelto en agun tipo de liquido, en e que se disperse de

manera uniforme y posteriormente pueda ser consumido.

Por lo expuesto, este producto depende totalmente de una sustancia

complementaria, la cual facilitara su consumo, dentro del tipo de sustancias
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complementarias adecuadas para este producto se encuentran una gran
variedad de posibilidades como: agua, jugos, leche, coladas, bebidas batidas,

etc.

En cuanto a su presentacion, posee distintos sabores y esta contenido en un
empaque de aluminio de forma cilindrica, el cual, impide la degradacion del
producto, ocasionada por factores ambientales como la contaminacion, la luz,
el viento, etc. en este se presenta toda la informacion nutricional del producto,

ingredientes, instrucciones, formas de preparacion etc.

Su preparacion, se realiza de un modo rapido y simple: El producto se
bate, licua, mezcla o revuelve dos cucharadas soperas (aproximadamente
25gr) del producto, en 240cm?® aproximadamente un vaso de su bebida
favorita y seguidamente procede a ser consumido preferiblemente dentro

de las 24 horas siguientes.



2 ESTUDIO DE MERCADOS

Para este proyecto productivo, es de suma importancia descubrir € mercado, el cua esta
compuesto por una oferta'y una demanda, teniendo en cuenta el entorno social. Unavez
realizado este estudio se puede conocer e resultado para la comerciaizacion de
complemento alimenticio netamente natural a base de quinua, por otro lado, este estudio de
mercado permite conocer todas las variables tales como: precio, competencia, canaes de
distribucion, calidad, consumidores, distribuidores, etc. con € Unico fin de conquistar el

mercado.

De esta forma, la empresa debera conocer todas estas variables, puesto que se esta en un
mercado competitivo y se debera estar a la vanguardia ofreciendo un producto de Optima
calidad, estableciendo un precio similar o igual a de la competencia, puesto que una vez
introducidos en e mercado la empresa debera mantenerse en la cima contando con
eficiencia y eficacia; ademas de esto, debera aprovechar a maximo las oportunidades que
el entorno le ofrecera, igualmente estar atenta a la presencia de las amenazas y situaciones
actuales como futuras, la prevision y evolucion del mercado, y lavida Util del proyecto en

sus diferentes aspectos.

2.1 CALCULODE LA POBLACIONY MUESTRA

Para el presente estudio de factibilidad, se tomard como universo encuestas que se

han realizado a algunos laboratorios o casas farmacéuticas que fabrican o importan
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suplementos alimenticios, instituciones donde al gunas ramas de negocio comprenden
suplementos alimenticios, etc. De manera que su informacion pueda proveer un
promedio confiable de cuantos habitantes consumen |os diferentes productos con una

certeza del 90%.

Segin e INEC (Instituto Ecuatoriano de Estadisticas y Censos) en su estudio
denominado El Ecuador ya cuenta con su estratificacion socioeconomica, realizada

en el ano 2010 se establece que:

El 42% de la poblacion del pais esta en la “clase media”, en el nivel B, una “clase
media alta” se ubica en el 19%, el nivel socioeconémico C una “clase media” se
ubica con el 15% y el nivel C una “clase econémica media baja” se ubica con el
10%.%

Lo importante del estudio es que no sdlo mide la distribucion de la poblacion por sus
ingresos, sino que incluye pardmetros como €l nivel de instruccion y la posesion de

objetosy servicios.

Con ésta informacion especificada por € INEC, procederé a estratificar en conjunto
con la informacion que cruzaré con los laboratorios farmacéuticos y empresas
dedicadas a ramo, para realizar una segmentacion demogréfica, determinando que la
muestra, para la presente investigacion se tomara en los hogares comprendidos en los
estratos B, C y D como poblacion objetivo, de tal manera se hace una seleccion

aleatoria simple parala aplicacion de encuestas.

2 INEC. (2010). [http://www.habitus.ec/paged5.html]. El Ecuador ya cuenta con su estratificacion
socioecondmica.
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Hay que recordar que la informacion presentada por las casas farmaceuticas e
industrias del ramo son estadisticas que contienen datos de la poblacién en base a su

consumo Y frecuencia.

Por €l tipo de concepto que maneja e producto, excluye alos estratos sociales bajos.
Esto se produce porque & producto es un complemento alimenticio, € cual, cuenta
con unos diferenciadores como empaque, y embalaje cuyo objetivo es cautivar al

consumidor de estratos con mayor poder adquisitivo.

El primer paso es especificar una media a través de las entrevistas que se realizo a
los representantes de investigacion de mercado tanto de | as casas farmacéuti cas como
las empresas de este ramo, enfocada a los productos que por sus caracteristicas
estimo mi competencia. Como resultado a estas entrevistas mi poblacién de 90% de

confiabilidad dirimi6 en 28.231 habitantes.?*

El segundo paso serd edtratificar esta poblacion segun las estadisticas
proporcionadas por € INEC en base a los estratos sociaes alos cuaes voy a ofrecer

mi producto.

 Por razones de confidencialidad de la informacion los entrevistados me permitieron realizar la entrevista
con la peticion de no revelar sus nombres, de igual manera, los nombres de las empresas a las que
representan.
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Tabla 10: Hogares por estrato social en la ciudad de Quito/ Entrevistas hechas a
los M er caddlogos miembr os de las empr esas competidor as

ESTRATOS No. HOGARES
D 2823
C 4235
B 5364
TOTAL 28231

Fuente: INEC
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

2.1.1 Tabulaciéon de Datos

En las encuestas, las variables que toman en cuenta son: demografia,
competencia y sustitutos, caracteristicas de la competencia, motivos de
consumo del producto, la frecuencia, € precio promedio, € lugar, y su

disposicion aprobar € suplemento de quinua

Tabla 11: Tamario de la Poblacién
N * 22* p* q
[(N-D]* @)+ [(ZA*p*d]
Fuente: GALINDO E. (1996).

La anterior formula permite determinar una muestra poblacional, que contenga
caracteristicas especificas de la poblacion o universo, con €l fin, de determinar

el niUmero de encuestas a realizar, en donde:

n = NUmero de encuestas
N = Numero de personas comprendidas entre €l estrato B al D (28.231)

p = Probabilidad de éxito (0.5)
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g = Probabilidad de fracaso (0.5)
Z = Vador tipificado (1.96)
e = Error admitido (0.05)

Nivel de confianza (95%)

Se reemplaza en laformulalos anteriores datos.

(28.231) * (1,96)2* (0,5) * (0.5)
[(28.231- 1) * (0,05)7+ [(L96)2* (0,5) * (5,0)]

n=

n = 379 encuestas

Por lo tanto, se concluye que parala presente investigacion se debe realizar 379

encuestas alos hogares comprendidos en los estratos B, Cy D.

2.2 CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO

2.2.1 ¢Qué Son los Complementos Alimenticios?

Los complementos alimenticios pretenden satisfacer necesidades nutricionales
deficientes y/o complementar dietas alimenticias desarrollo de sistema
inmunologico, mental, 6seo y demas; reforzar la alimentacion, nutricion y

propender por una alimentacion sanay baja en grasas.

Algunos factores afectan la nutricién y/o propenden e consumo de los
complementos alimenticios, es un reflgjo de la mala costumbre que tienen las

personas por la aimentacion balanceada, cuyos efectos se reflgian en
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enfermedades como la desnutricidn, osteoporosis, descalcificacion de huesos,
bajo contenido de defensas, problemas de circulacion, sobrepeso, sintomas de
anorexia, entre otros, de esta manera, los complementos alimenticios son una

buena alternativa de suplir esas deficiencias nutritivas y contrarrestar la

concepcion de enfermedades.

Entre las cualidades de Quino Vit tenemos.

Tabla 12: Informacién nutricional cada 100gr contiene

Cdorias 443cd MINERALES

Humedad 9.40-13% Prolina 0.58
Carbohidratos 53.50-74.30¢g Alanina 0.47
Fibra 210-490¢g Glicina 11
GrasaTotal 5.30-6.409g Calcio 330 mg
AcidoLinoleico 0.8g Sodio 350mg
Acido Oleico 0.669 Potasio 670mg
Proteinas 11.00-21.30¢g Fosforo 408,3 mg
AMINOACIDOS Magnesio 204,2 mg
Lisina 6.80-8.50¢ Potasio 1.040,2mg
Metionina 2.1mg Hierro 10,9 mg
Treonina 45mg Cobre 0.5mg
Triptéfano 1.3mg Manganeso 2,1mg
Arginina 0.9mg Cromo 20mcg
Histidina 0.8 Cloruro 610mg
Isoleucina 0.3 Zinc 7,47 mg
Leucina 00.6 VITAMINAS

Fenilalanina 0.05 Vitamina A 3mg
Valina 04 VitaminaB1 30mg
Acido aspértico 0.3 Vitamina B2 28mg
Acido glutamico 0.2 Vitamina B3 7mg
Cisteina 0.55 VitaminaC 68mg
Serina 0.68 Acido félico 200mcg
Tirosina 0.71 Acido Pantoneico 5mg

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada
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2.2.1.1 ¢Quién lo Compra?

Los productos se enfocan basicamente en sectores de la poblacion que
tienen un poder de adquisicién regular que se encuentran ubicados
generamente en los estratos B, C y D, ya que, por las preferencias, usos
y hébitos aimenticios que poseen las personas pertenecientes a estos
estratos, conciben los complementos aimenticios, como productos

diferenciadores por su valor nutricional, precios en el mercado y calidad.

En este orden de ideas, otros factores que hacen que se consuman este
tipo de productos, se deben a deficiencia especifica 0 necesidades de
algin nutriente, por ejemplo; madres embarazadas, pacientes que se
someten a quimioterapia y necesitan aumentar el acido folico, nifios en
crecimiento que pueden necesitar suplencia de vitaminas y minerales,
como hierro y los que estén en riesgo de desnutricidn, como se nombra a

continuacién algunos casos:

Déficit nutricional, estados carenciales: Significa que e cuerpo de
una persona no esta obteniendo los nutrientes suficientes. Esta
condicién puede resultar del consumo de una dieta inadecuada o
mal balanceada, por trastornos digestivos, problemas de absorcion
u otras condiciones médicas. Generalmente, € tratamiento para
este tipo de enfermedad consiste en la reposicion de los nutrientes
faltantes o escasos dentro del sistema inmunoldgico, paratal fin, en
la gran mayoria de casos €l tratamiento a seguir es consumo de

alimentos que repongan todos los nutrientes insuficientes que el
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cuerpo necesita y e consumo de complementos alimenticios que
contengan grandes cantidades de estos tipos de nutrientes y

vitaminas.

Enfermos convalecientes: ya que € producto les proporciona una
gran cantidad de vitaminas y minerdes que ayudan a la
regeneracion celular, generando en los pacientes un rapido y mejor
proceso de recuperacion y lograr proporcionarles un adecuado
sistema inmunoldgico, por lo tanto garantiza la proteccion
adecuada para que € paciente no recaiga durante € proceso de

recuperacion y genera un estado de mayor vitalidad en el mismo.

Personas que sufren sobrepeso: puesto que la modificacion general
de ladieta, con unatendencia al aumento de laingesta de alimentos
hipercalGricos, ricos en grasas y azUcares, pero Con escasas
vitaminas, minerales y otros micros nutrientes. Dentro de este
preciso factor & consumo de complementos alimenticios
contribuyen y ayudan a controlar de una manera segura el
sobrepeso; a ingerir los necesarios y Optimos nutrientes y
vitaminas que €l cuerpo necesita, disminuira la necesidad de
consumir alimentos de un bajo contenido nutricional en grandes
cantidades, lo que reduce la probabilidad de que |a persona sufra de

este mal que agueja a una gran mayoria de la poblacion.

Nifios. por su ata presencia de arginina, histidina y lecitina

esenciales para un buen crecimiento y fortalecimiento de las
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defensas inmunolégicas, los cuales demandan gran cantidad de

vitaminas y proteinas, basicamente por su elevada actividad fisica.

Mujeres embarazadas: Existe consenso de que la mujer embarazada
requiere un aporte nutricional mayor. Por razones éticas no ha
podido determinarse con exactitud, cudles son los requerimientos
adicionales, ya que esto implicaria manipulaciones dietéticas no
permitidas en humanos. Sin embargo, las recomendaciones
nutricionales muestran aumento variable de todos |os componentes
nutricionales, lo cual, implicaria un cambio de las caracteristicas de

su dieta o recibir suplencia de a gunos nutrientes.

Celiacos: son personas intolerantes a gluten, los cuales rechazan
en forma total y permanente a un conjunto de proteinas,
denominadas prolaminas, que se encuentran presentes en € trigo, la
avena, la cebada y € centeno y este importante cereal |os contiene
y no genera un efecto de rechazo y por lo tanto se considera como

lamejor aternativa parala obtencidn de este tipo de nutrientes.

Siguiendo con los factores que afectan directamente la forma de
alimentarse y por ende la nutricion, se encuentra e estilo de vida
vertiginoso que se ha implantado por las exigencias laborales, fata
de tiempo y habitar en ciudades grandes que hacen que las personas

no lleven una alimentacién optima.
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Por otro lado, se encuentra la implantacion de nuevas tendencias o
vanidades como para las mujeres que buscan tener una figura
atlética o delgada que hace que descuiden su nutricion y
alimentacién, por Ultimo se encuentra que |as personas buscan estar
en forma y tener una buena contextura fisica, promoviendo el
consumo de productos que ayuden a fortalecer y desarrollar su

volumen y/o contextura fisica.

2.2.1.2 ¢Por gué se Compra?

En los ultimos afos estéa aumentando de forma considerable e consumo
de complementos alimenticios y alimentos enriquecidos, productos que
ocupan cada vez mas espacio en las estanterias de centros naturistas,
farmacias y supermercados; se ha determinado que existen agunas
tendencias de acuerdo a las motivaciones, preferencias y gustos de los

consumidores por adquirir cierto tipo de complementos alimenticios.

Estos productos por su fécil preparacion en bebidas, sus propiedades
nutritivas, sabor (fresa, manzana, vainilla, entre otras), aroma y
adicionamiento en cuaquier tipo de liguidos (agua, jugos, leche, entre
otros), su consumo inmediato, promueven una gran dternativas de
nutricién eficaz sin adterar € espacio o tiempo de los consumidores; por tal
razon, se puede afirmar que casi toda la poblacion puede ser considerada
como consumidores potenciales de complementos alimenticios, ya que
atienden necesidades aimenticias, aclarando que los complementos

pueden ser consumidos por personas de tres anos en adelante.
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Los complementos alimenticios, son preparados a base de vitaminas y
minerales que ayudan a la coordinacion y regulacion digestiva,
proporcionando meétodos efectivos de salud y bienestar, ademas,
aseguran un deposito correcto de vitaminas y minerales en e cuerpo,
dependiendo de las necesidades se pueden presentar varias vitaminas
asociadas, vitaminas y minerales, o solamente una vitamina 0 mineral

determinado.

Una dieta equilibrada y en cantidades suficientes aporta todas las
vitaminas y minerales en la cantidad necesaria, éstos preparados se
pueden presentar en diversas formas: sobres, comprimidos, comprimidos
efervescentes, masticables o ampollas; la eleccion de una u otra forma

estara basada en las preferencias individual es.

Un complemento puede trabajar en tres diferentes modos:

Prevencidn y correccion de la deficiencia de a gan nutrimento.

Niveles optimos de un nutrimento que la célula necesite para sus

funciones.

Proveer ala célulade una sustancia que no requiera, pero que atera

su funcionamiento.
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2.2.2 Productos Sustitutos

Dentro de los principales productos que se catalogan como sustitutos de los
complementos alimenticios se encuentran 10s suplementos alimenticios por sus
caracteristicas semejantes, ya que cada uno de estos se consiguen en diferentes
presentaciones. Polvos, tabletas, capsulas, jarabes, comprimidos, elixires,
grageas, inyecciones, pildoras y liquidos. Por tal motivo es comprensible que
estos dos productos tiendan a generar confusion en € cliente o consumidor, 1o
cual puede generar un efecto de generalizacion del producto, es decir, para €
cliente es indiferente comprar un complemento aimenticio o un suplemento

alimenticio, y consecuentemente af ectando directamente al producto.

Por tal razon, es importante conocer las diferentes caracteristicas de cada uno

de estos productos:

L os suplementos alimenticios son:

Productos que contienen nutrientes en proporciones adecuadas para una dieta.
Pueden reemplazar total o parciamente la alimentacion de una persona,

dependiendo de |a cantidad de alimentos que se consuma diariamente.®

L os deben consumir aquellos individuos que por enfermedad o por su estilo de
vida no pueden tomar todos |os nutrientes a través de una alimentacion normal,

como enfermos, nifios en crecimiento que NO comen, personas con NUevos

% SALUD Y MEDICINAS. [http://www.sal udymedicinas.com.mx/centros-de-sal ud/nutricion-infantil /temas
/suplementos-alimenticios.html]. Suplementos alimenticios.



42
habitos alimenticios, algunos deportistas y trabajadores, en todo caso, siempre
que se utilice un suplemento debe ser formulado por & médico o €

nutricionista

No se recomienda su consumo a quien no lo necesita, pues uno de sus efectos
mas comunes es e incremento de peso, 10 mas importante es consultar a un

experto para saber si se debe 0 no consumir un suplemento y cual debe tomar.

2.3 ANALISISDE ENCUESTAS A CONSUMIDORES

El estudio del consumidor, permiti¢ caracterizar a los consumidores tanto actuales
como potenciales con relacion a aspectos tales como: motivacion, gusto, preferencia,
habito de compra, estilo de vida y ademas aspectos relacionados con la compra y
consumo de este tipo de productos, asi como, las motivaciones y beneficios que se

producen bajo lamentalidad del uso que le pueden dar a estos productos.

Por consiguiente, las caracteristicas de la demanda salen del estudio de mercado.

Siendo los complementos alimenticios un producto perecedero de consumo regular.

La Recoleccién de informacién suministrada por los consumidores en las encuestas
aplicadas a los hogares comprendidos en e nivel social clase media alta, clase media,

clase media bgja de la ciudad de Quito.
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Tabla 13: Consumo de complementos alimenticios

Variables Total. Encuestas | % S | % | No|% | AVeces | %

NUmer o de encuestas 379 100 | 269 | 71| 76 | 20 34 9

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

Se logra observar (Ver Tabla 13) que del total, 379 encuestas aplicadas, distribuidas
proporcionalmente entre dichos niveles sociales; e 71% consume 0 compra
complementos aimenticios, seguido de un 9% que especifica que consume
ocasionalmente 0 a veces; esto puede ser motivado por factores como salud y
nutricion, entre otros; por otro lado, existe un 20% quien dice que no consume

complementos.

Grafico 1. Consumo de Complementos Alimenticios
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Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

Por lo anterior, se puede apreciar que existe un nivel de consumo Optimo hacia este
tipo de alimentos, siendo este un referente del desarrollo participativo dentro del
mercado que han logrado este tipo de productos, también podemos ver las nuevas
formas de alimentarse generadas por la globalizacién y € cambio hacia una nueva
cultura alimenticia; de manera que representa una gran oportunidad para difundir €
complemento alimenticio a base de quinua; este resultado reflgja que efectivamente

los complementos alimenticios poseen una demanda considerable en el mercado.
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Es asi que existe una ata posibilidad de penetracion dentro de este mercado

investigado para €l presente proyecto.

Tabla 14: Mar ca preferida de complementos alimenticios
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No. Encuestas 303 | 100 | 43 14

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

Entre los complementos alimenticios preferidos se destaca del total de 303 encuestas
que afirmaron que consumian complementos alimenticios fue, Pharmaton con un
35%, siendo este un producto de alto nivel de aceptacién, seguido la aternativa otros
con un 27%, asi también se encuentra con un 17% Emulsién de Scott, continuando

con Ensure con 14% y por ultimo se ubica Centrum con un 6%. (Ver Tabla 14).

Grafico 2: Marca preferida de complementos alimenticios
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Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

Lo anterior conlleva afirmar que las personas tienen cierta preferencia por productos

que se dirigen atodo tipo de personas como lo es Pharmaton, Ovni Plus (producto de
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Omnilife o diferentes productos Herbalife), etc., entre otros, siendo todo esto un
referente para discernir los gustos y preferencias de los consumidores, para ciertos
complementos alimenticios que poseen un precio mucho mas econémico en relacion
con otras marcas de productos que tienen un costo mas elevado, y por consecuencia,

los primeros tienden a ser |os mas demandados por |la mayor parte de la poblacion.

Tabla 15: Atractivosde Marca Preferida

ATRACTIVOS B% % § E g o
coMPrRA |2 3| T | £ S1E| 857 g sl =
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No. Encuestas | 303 | 100
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-
N
N
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N
o

51 68| 45 | 15| 25 8

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

Se logra observar los diferentes factores, el mas destacado se refiere ala calidad con
un 68%; por otro lado la marca abarca un 15%, finalizando con el precio 1%; lo que
lleva a definir que los demandantes no tienen una relaciéon estrecha en cuanto a
precio, sino més bien relacionan e factor beneficio que conlleva e producto (Ver

Tabla 15).

Gréfico 3: Atractivosde Marca Preferida
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Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada
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Se hace visible que € factor calidad dentro de este tipo de productos es |o mas
importante para los consumidores, reflejando una tendencia clara haciala preferencia
de productos que les genere confianza y un mayor grado de bienestar que cualquier
otro producto, con un precio mucho menor, o que este contenga un contenido mucho
mayor, e incluso las cifras demuestran que este factor es mucho mas condicionante
que e mismo precio, obteniendo una informacién clara acerca de las cualidades y
caracteristicas que debe tener esta clase de productos para ser aceptado por €l

mercado consumidor.

Tabla 16: Motivosde Compra

Z O 1
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MOTIVODE | - S o2« Bf_ﬁ - [F9] < O B
COMPRA [P 8l = [ 2 [ = [Z|° il B =71 B SRS B I B
c = — O
i D Ll = W N
z = o
No. Encuestas | 303 | 100| 83 [ 27 [150( 50 [ 19| 6 | 9 | 3 | 20| 10| 13| 4

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

Seguin € criterio de los consumidores (Ver Tabla 16), en cuanto € uso o utilizacién
de los complementos aimenticios, o definen que se adquiere para meorar la
nutricion con un porcentaje de 50%, seguido por un 27% en referencia a salud; por
tal motivo se afirma que las personas adquieren complementos alimenticios con altos
niveles de proteinas, vitaminas, carbohidratos, fibra entre otros, que ayuden en €

buen funcionamiento nutricional.



47

Grafico 4: Motivo de Compra
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Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

Se observa que las personas buscan satisfacer necesidades de nutricién, salud y
demés factores que conllevan al mejoramiento y mantener Optimas condiciones de
nutricion y salud, logrando ser estos los principales motivos para la compra y
consumo de complementos aimenticios, por encima de otras razones como
mejoramiento fisico o incluso revitalizacion; esto generado por las nuevas formas de

alimentacidn que proporcionan el cambio haciala nueva mentalidad cultural.

Tabla 17: Frecuencia de compra de complementos alimenticios
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No.Encuestas | 303 | 100 | 19 | 6 | 51 | 17 | 13| 37 |01 | 33 | 0 | 6

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

Como lo muestra la informacion (Tabla 17), los mayores porcentgjes de frecuencia
de compra, se sitian en e periodo mensual, con un 37% del total de encuestas,

seguido por la frecuencia de dos meses con un 33%. Lo que significa que las
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personas estan acostumbradas a adquirir estos productos de manera regular, debido a
que por su utilizacion estos productos se deben tomar dos a cuatro veces en la

semanay por o tanto se muestra un consumo regular del producto.

Grafico 5: Frecuencia de compra de complementos alimenticios
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Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

Se logra deducir que la mayor parte de la poblacion acostumbra a comprar este tipo
de producto de manera regular en su mayoria, generalmente cuando estos realizan las
compras de su canasta familiar, en donde & producto es incluido generalmente
dentro sus compras mensuales o de o contrario con menos frecuencia cada vez que
este tipo de productos ya han sido consumidos, ya que son ingeridos por €
consumidor de acuerdo a una dosificacion establecida, o en su defecto por receta de
especialistas en nutricion o dieta, por consiguiente se logra interpretar que las

estrategias deben ser dirigidas de acuerdo alafrecuencia de compra.

Tabla 18: Cantidad demandada por unidades

Rango de
i Total la?2 3a4 5a7
Cantidad % _ % _ % _ %
Encuestas Unidades Unidades Unidades
Demandada
No. Encuestas 303 100 270 89 22 10 4 1

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada
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Como muestra la informacion (Tabla 18), € porcentaje que sobresale en la cantidad
demandada es €l rango cuya relacion va de una a dos unidades con un 89%, seguido
por un 10% reflgjando un rango en la cantidad demandada de tres a cuatro unidades,
por ultimo se tiene que tan solo el 1% ubico € rango de demanda de cinco a siete

unidades.

Grafico 6: Cantidad demandada por unidades
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Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

El grafico anterior demuestra que la mayor frecuencia de consumo se ubica dentro
del rango entre una 'y dos unidades de compra en mayor porcentgje, lo que demuestra
gue este producto se consume de manera fortuita y moderada en las familias de la
ciudad de Quito, en donde su poder adquisitivo permite la compra del producto en
una 0 mas unidades por ser este no un producto de primera necesidad dentro de los
hogares, puesto que a interior de estos priman productos de consumo masivo y que

se encuentran dentro de la canasta familiar.
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Tabla 19: Preferencia en presentacion
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No. Encuestas 303 | 100

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

La informacion demuestra que (Tabla 19), existe una relacion entre la presentacion
de 400gr con un porcentaje de 25% y la presentacion de 500 gr con un porcentaje de
38%; asi mismo se encuentra en un 17% en la presentacién de 200gr, 12% de 300gr
y 8% de 350gr; llevando a la conclusién, que por lo general se habla de familias o
gue conlleva que para su consumo se hace en cantidades regularmente grandes, con

el fin de que alcance para cubrir € nucleo familiar.

Gréfico 7: Preferencia en Presentacion
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Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

La presentacion en cantidades demandadas se encuentra influida directamente por la
frecuencia de compra a nivel de lapsos de tiempo, puesto que quien compra cada mes
0 dos meses procura realizar sus compras en cantidades de alto contenido, ya que €
consumo del producto se hace en una frecuencia mucho menor en comparacion con

otro tipo de productos en e mercado.
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En este sentido, se determina que la presentacion en cantidad va relacionada con la
frecuencia de compra, de manera que la rotacion se encuentra afectada por estos dos
factores y especifica la cantidad demandada de acuerdo a los lapsos de tiempo de

compras que realizan los hogares.

Tabla 20: Medida de precios de complementos alimenticios

PRESENTACION ©

%

ENCUEST
$3-$5
$6 - $9

%
$10 - $12
%
$13 - $15
%
$16 - 18
%
OTRO
%

No. Encuestas |303]100|156] 5131|110} 29|110| 10| 3 |50 |17})27]| 9

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

Como lo indica la informacién (Tabla 20), € 51% de los encuestados reflgjaron €l
primer rango de precios $3 - $5, seguido con un 17% € rango de $16 - $18 y con un
10% paralos rangos que van desde los $10 - $12, esto hace suponer que dependiendo
del nivel de satisfaccion que preste @ producto, los ingresos de las personas y los
precios de la competencia, los consumidores pagan uno, destacandose un juicio

normal en cuanto a su importe o valor de adquisicion.

Grafico 8: Medida de precios de complementos alimenticios
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Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada
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Existen criterios que se los puede relacionar con la costumbre que tienen los
consumidores sobre e precio de un articulo, que por lo general se piensa que es €
costo justo o normal, dichos precios se determinan de acuerdo a beneficio o uso que
tenga e producto, si bien, existen productos de precios mayores, son relacionados y
enfocados hacia consumidores objetivos y sus estrategias plantean mentaizar el
mercado hacia su demanda exclusiva. Por otro lado existen productos que se
determinan de acuerdo a la calidad y marca con que vienen dados dichos productos

abasteciendo otro tipo de necesidades.

Tabla 21: Puntosde Venta

8 9 3 T g 8
PNTOSPE 1z g <2168 s|Eg s gc% s|Els|E]s
VENTA 23| = | &8 [ |58 |88 = [E]]° E[(T158]|°
L] - = % T L
No. Encuestas | 303 | 100[ 24 | 8 [ 96 [ 32|83 [ 27|66 |22 [ 23| 8 [10] 3

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

Segin la informacion (Tabla 21), los consumidores prefieren adquirir los
complementos alimenticios en supermercados con un 39%, y almacenes de cadena
con un 22% y solo un 8% adquieren productos por otros canales como farmacias,
esto reflga que las personas han adquirido por costumbre involucrar los
complementos alimenticios dentro de la canasta familiar, por lo tanto incluyen en sus

compras este tipo de productos.
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Gré&fico 9: Puntos de venta
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Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

Esto, se debe principalmente a que los complementos alimenticios se encuentran con
una mayor y mejor exposicion en los supermercados, debido al mango de
promocion, estrategias de mercado y demas, que hacen atractivos los productos a los
ojos del consumidor, seguido por los amacenes de cadena, que también practican e
implementan dichas formas de comercializacion; por consiguiente, se puede
corroborar que la mayor parte de los consumidores realizan la compra del producto
con sus compras cotidianas de viveres y abarrotes, lugares frecuentados para realizar

las compras de productos de consumo masivo.

Tabla 22: Presentacion de complementos alimenticios en € mercado
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No. Encuestas | 303 | 100 | 165 | 54 32 11 69 23 20 7 17 6

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

Seguin lainformacion (Tabla 22), la presentacion guarda una estrecha relacion con el

producto y marca, siendo significativo la presentacion en envase plastico con un
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54%, un 23% para envase de aluminio, siendo estos, |0s més representativos tanto
para su manipulacion como para conservacion del producto, ademas de permitir
higiene, por otro lado los empagques como bolsa de polietileno 6% sobres 11% y
empaque metalizado 7%, no reflgjan una gran aceptacion y demanda; de tal manera,
visualiza las preferencias de presentacion de empaque para dichos productos y los

costos, ayudando aque el producto no pierda sus propiedades.

Grafico 10: Presentacion de complementos alimenticios en el mercado
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Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

En e Grafico observamos de manera clara que existe una mayor proporcion de
preferencia por € envase plastico, principalmente porque este genera un beneficio
secundario para e consumidor como la subutilizacion del envase después de
consumido € producto, en segundo lugar se logra ubicar € envase metalico con una
aceptacion del 23%. ElI cua brinda una mayor conservacion del producto,
proporciona higiene y ademéas su mango y subutilizacion hacen que genere una

mayor demanda.
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Tabla 23: Beneficio adicional paralos consumidores
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Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

En cuanto a beneficio adicional que brindan los productos como motivacion extra
para su demanda (Tabla 23), se muestra que son muy precarios los beneficios
adicionaes, segun la informacién la aternativa ninguno alcanza niveles del 58%,
descuentos e 13%, promociones e 16%; permitiendo establecer que no existe

estimulacion por parte de los fabricantes por elevar lafidelidad del consumidor.

Grafico 11: Beneficio adicional paralos consumidores
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Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

Se puede apreciar que a momento de realizar la compra en cualquiera de los canales
de distribucion, los complementos aimenticios no brindan ningin beneficio
adicional a sus consumidores con mayores expectativas con respecto a este, 0 en su
defecto no llena los requerimientos que sus clientes esperan por la compra del

producto, aspecto atener en cuenta, en la estrategia de promocion de producto.
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En este sentido, se establece que en gran medida se debe trabajar bgjo argumentos
motivadores que impulsen la demanda y atraccion por parte del consumidor, de

manera que se genere participacion y aceptacion dentro del mercado.

Tabla 24: Aceptacion de complemento alimenticio a base de quinua

VARIABLES Total Encuestas % Sl % NO %
No. Encuestas 379 100 304 80 75 20

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

En cuanto a la aceptacion del complemento a base de quinua se puede observar
(Tabla 24); existe una dta disposicion del 80% equivalentes a 304 personas
encuestadas que si quisieran comprar, consumir y conocer el producto, estableciendo
una alta aceptabilidad y estimar una alta demanda potencial del producto; solo un
20% que representan 75 personas encuestadas respondieron que NO consumirian

dicho producto.

Grafico 12: Aceptacion de complemento alimenticio a base de quinua
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Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

La aceptabilidad para el complemento alimenticio a base de quinua es importante, ya
que, € producto en si representa una aternativa de nutricion innovadora y atractiva

para la poblacion demandante, lo cual, puede deberse al conocimiento de la materia
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prima del producto en el mercado y ala expectativa que generaen e consumidor, ya

que la novedad y la forma atractiva de presentacion del producto es muy adecuada

para el mercado objetivo.

Esta generacion de aceptabilidad, mide la manifestacion y magnitud por la acogida
que tienen estos productos dentro de la cultura, enfocando que la forma alimenticia
viene dando un desarrollo hacia nuevas perspectivas de nutricion y salud,
consecuentemente, propicia un terreno Optimo para la implantacion de dicho

proyecto.

Tabla 25: Medida de precios para complemento alimenticio a base de quinua
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Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

En cuanto a los precios (Tabla 25), las personas estiman que e producto debe
establecerse bajo un rango de$3 a $5 con un 64% de los encuestados (303), 13% para
el segundo rango $6 — $9 y 12% para & rango de $13 - $15, por lo cual, se especifica
gue las personas requieren de complementos alimenticios con precios comodos que
se vera reflgado en su alta demanda, esto permite tener una éptica sobre €l nivel de

precios que debe mangjar e complemento alimenticio a base de quinua.
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Gréfico 13: Medida de precios para complemento alimenticio a base de quinua

3165 - 512 |0}
AR | — @16 - $15
| @F13 - 15
e mFI0- 12
%G - 59
=2 - 55

0% 0%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

Es de aclarar que esta medida de precios esta sesgada, Unicamente por € punto de
vista del consumidor, por lo tanto, es comprensible obtener dentro de esta variable
una tendencia a optar por el precio més bgjo, puesto a consideracion de los mismos,
este indicador solo reflga la necesidad de los consumidores, que por légica
pretenden tener un precio gque para ellos resulte comodo pagar. Este es un referente

para calcular un promedio del precio éptimo para el mercado.

Tabla 26: Medios de comunicacion, divulgacion o publicitarios
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Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

Los medios de publicidad que se requieren para lanzar € producto (Tabla 26), las
personas prefieren varios medios de divulgacion, entre |os que se destacan: television
con un 17% déel total de encuestas (303), revistas especializadas 30%, volantes 16% y

prensa 20%, esto con €l fin de conocer y profundizar acerca de |os beneficios, usos y
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mejoramiento que puede brindar € producto, ademas permite familiarizar €

producto con e mercado y su aceptabilidad.

Grafico 14: Medios de comunicacion, divulgacion o publicitarios
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Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

Dentro de los medios de comunicacion con mayor aceptacion para la publicidad de
este tipo de productos se destaca |os medios impresos, en donde €l cliente puede leer
detenidamente cada una de las caracteristicas del producto ofrecido, asi como los
principales beneficios que le brinda, sus componentes y documentarse de una mejor
manera del producto. Se logra especificar que las revistas son e medio Optimo para
impulsar y dar a conocer este tipo de productos, estableciendo la estrategia de

publicidad que se debe mangjar.

Tabla 27: Edades de aceptacion

Rango afos No. Encuestas %
18- 29 215 71%
30-41 46 15%
42-53 31 10%
54 - 66 11 4%

Total 303 100%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada
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La Tabla 27, muestra que € 71% de las personas que aceptan demandar el producto
se encuentran entre los 18 a 29 afnos, € 15% comprendido entre los 30 a 41, € 25%,
seguido por € 10% entre los 43 — 53 afios, finalizando con e 4% que se encuentra

entre los 54 a 66 afnos.

Gréfico 15: Edades de aceptacion
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Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

En € cruce de variables entre edades y aceptacion resulta de manera clara que la
poblacion que demanda una mayor cantidad de complementos alimenticios se
encuentra en la edad adulta de entre 18 - 29 afios, factor que resulta importante
puesto que se debe en una mayor medida establecer y dirigir las estrategias de
mercado hacia este grupo objetivo, pero sin descuidar otros segmentos del mercado

gue también son importantes consumidores de este tipo de productos.

Tabla 28: Aceptabilidad en estratos

Estrato No. Encuestas %
B 217 72%
C 75 25%
D 11 4%
Total 303 100%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada



61
La anterior informacion (Tabla 28), sefiala que dentro de los estratos de mayor auge
de aceptacion se encuentran, con un porcentgje del 72% el estrato B, con un 25% el

estrato C y con un 4% € estrato D.

Grafico 16: Aceptabilidad en Estratos
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Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

Es visible que e mayor consumo de complementos aimenticios se encuentra en la
poblacion de estrato B, € cual, estéa comprendido por un mayor volumen de mercado,
significando un foco importante de penetracion para el complemento alimenticio que
se pretende introducir en las familias de la ciudad de Quito, esto facilitara disefiar
estrategias de penetracion, precio, publicidad y puntos de venta adecuados dirigidos
principalmente a cubrir este sector del mercado. Por otro lado y de manera
significativa se encuentra € estrato C que influye significativamente como mercado

Optimo demandante.

Tabla 29: Estado Civil

Estado Civil No. Encuestas %
Casado 221 73%
Soltero 62 20%

Otro 20 7%
Total 303 100%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada
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En la Tabla 29, se observa que en la ciudad de Quito, prima con un 73% €l estado
civil casado, seguido con e 20% soltero, y € 7% se encuentra en otro tipo de estados
como la union libre. Consecuentemente, se puede establecer que e proyecto se
dirigira esencialmente al estado civil casado y en una menor proporcion a estado

civil soltero, siendo este un factor parala especificacion del mercado potencial.

Gréfico 17: Estado Civil
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Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

Esto es comprensible, ya que la mayor parte de personas que demandan el
complemento alimenticio buscan € bienestar colectivo de toda su familia, siendo €
principal motivador de consumo, brindar a los suyos una completa nutricion y una
vida sana, es importante destacar en este punto que las encuestas fueron dirigidas a
los hogares, verificandose que e mercado potencia para este tipo de productos son
los hogares, que generalmente el impulso de compra de las familias lo tienen los
padres, los cuales buscan brindarles a sus hijos un beneficio adicional a de la

aimentacion diaria
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2.3.1 Célculo dela Demanda Potencial

Para €l calculo de la demanda total se tiene en cuenta, |os resultados arrojados
de la tabulacion de encuestas a consumidores en donde, se logro obtener que un
80% de la poblacion compra o adquiere agin tipo de complemento

alimenticio.

Teniendo en cuenta que €l nimero de unidades despachadas mensua mente es
de 28.231 se puede decir gque esta cifra podria equivaler al nimero de hogares
gue en los gque tiene aceptacion la cual es del 80%, en conclusion e mercado es

de 22.585 hogares.

Con € fin de establecer |a cantidad de complemento alimenticio que consume
el mercado, se realizan los siguientes cruces de variables: cantidad demandada
por presentacion (Tabla 30), cantidad demandada por frecuencia de compra
(Tabla 30) y frecuencia de compra con hogares que consumen complementos

alimenticios (Tabla 31).

Tabla 30: Crucedevariables, relacion porcentual Cantidad/Presentacion

Cantidad promedio en unidades ) ) )
Br esentacion 3 Unidades 6 Unidades 9 Unidades
200g 13.20% 1.98% 0%
300g 8.25% 0.33% 0.33%
350g 13.20% 1.65% 0%
4009 13.86% 1.32% 0%
5009 14.85% 2.35% 0.33%
Otro 25.74% 1.98% 0.66%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada
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De la relacion porcentual descrita anteriormente, se calcula € numero de
hogares consumidores de complementos alimenticios, segin la presentacion y

cantidad en unidades demandadas, como |o muestrala siguiente tabla:

Tabla 31: Hogar es consumidor es de complementos alimenticios, de
acuerdo alareaciéon Cantidad Promedio en Unidades Presentacion

Cantidad Promedio
Pr esentacién 3Unidades | 6Unidades | 9 Unidades Total
200g 8.944 2.683 0 11.627
300g 5.590 447 671 6.708
3509 8.944 2.236 0 11.180
4009 9.391 1.789 0 11.180
500g 10.062 3.184 671 13.917
Otro 17.440 2.683 13.342 21.465

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

La tabla anterior muestra e comportamiento de los hogares que consumen
complementos alimenticios en cuanto a presentacion y su respectiva demanda
en unidades. La presentacion es la cantidad contenida en gramos y la cantidad
promedio se refiere a nimero o unidades de presentaciones que demandan en
cada compra. Esta informacion es necesaria para promediar la cantidad total

de unidades demandadas (Tabla 32).
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Tabla 32: Crucedevariables, relacion porcentual Presentaciéon/Frecuencia

Frecuencia

Pr esentagion Semanal | Quincenal | Mensual | Bimensual Otro
200g 2.64% 9.57% 2.64% 0.33% 0%
300g 0.66% 0% 2.31% 4.95% 0.99%
3509 0% 0.66% 5.28% 8.25% 0.66%
4009 0.33% 0.66% 3.96% 8.91% 1.32%
5009 0% 0.33% 11.22% 3.63% 2.31%
Otro 2.64% 5.61% 11.22% 7.92% 0.99%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

De la relacion porcentual descrita anteriormente, se calcula € porcentgje de
hogares consumidores de complementos alimenticios, seguin la presentacion y

frecuencia de demanda;

Seguido se muestrala Tabla 33, en € cual se realizd un cruce de variables entre
frecuencia de compra y cantidades demandadas en gramos de las diferentes
presentaciones especificadas, con € fin de identificar el nUmero promedio de

hogares que consumen complementos alimenticios.

Tabla 33: Promedio de hogar es consumidor es de Complementos

Alimenticios, de acuerdo alareacion Presentacion/ Frecuencia

Frecuencia Presentacion | Semanal | Quincenal | Mensual | Bimensual | Otro
200g 307 1.113 307 38 0
300g 44 0 155 332 66
3509 0 74 590 922 74
4009 37 74 443 996 148
5009 0 46 1.561 505 321
Otro 567 1.204 2.408 1700 213

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada
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Tabla 34: Promedio de unidades mensuales demandadas en los hogar es

Presentacion Unidades promedio demandadas mensualmente
200 GRAMOS 1.228 2.225 307 19 0
300 GRAMOS 177 0 155 166 6
350 GRAMOS 0 148 590 461 6
400 GRAMOS 148 148 443 498 13
500 GRAMOS 0 92 1.561 253 27

OTRO 2.267 2.408 2.408 850 18

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

La anterior tabla, muestra e consumo de unidades promedio, € cual es
fundamental para e clculo en gramos totaes, este caculo se rediza
multiplicando la presentacion por € numero de unidades promedio
demandadas, para luego estandarizar en presentacion de 400 gramos; cuyo

resultado se muestra en la siguiente tabla:

Tabla 35: Estandarizacion en gramos mensuales

Presentacion Unidades Demandadas Gramos mensuales
200 GRAMOS 3.779 755.856
300 GRAMOS 504 151.108
350 GRAMOS 1.205 421.848
400 GRAMOS 1.248 499.378
500 GRAMOS 1.933 966.621
OTRO 7.951 3.975.723

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

La informacion anterior (Tabla 35), se observa la cantidad de unidades de
complementos alimenticios de acuerdo a su presentacion, seguido se muestra
los gramos mensuales, siendo este e resultado de multiplicar dichas unidades

por su presentacion.
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Tabla 36: Calculo estandarizado en gramos

Total gramos mensuales

6.770.535

Total anuales

81.246.420

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

L os complementos alimenticios de mayor demanda en el mercado se consumen

en presentaciones de 400 gramos, se estandariza la demanda a esa unidad de

medida. En este sentido, se convierte la demandatotal a presentaciones de 400

gramosy su frecuencia se g usta mensualmente siendo esta de: 16.926 unidades

de 400 gramos mensuales.

Para obtener |a cantidad total en gramos, dichas unidades se multiplican por su

contenido neto, en este caso 400 gramos Yy luego este resultado se multiplica

por 12 meses para obtener la totalidad en gramos anuales, como se muestra en

el Tabla 36.

2.3.2 Proyeccion de Demanda Total

Tabla 37: Proyeccion de demanda total

) Tasasde ) Proyeccion | Proyeccion
Periodos o NUmero Consumo
. Crecimiento . Demanda Demanda
(afos) hogares Per capita )

hogar gramos Unid. 400g
1 1.52% 22912 3.597 82.414.464 206.036
2 1.52% 23.244 3.597 83.608.668 209.022
3 1.52% 23.581 3.597 84.820.857 212.052
4 1.52% 23.922 3.597 86.047.434 215.119
5 1.52% 24.269 3.597 87.295.593 218.239

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Jenny Andrade Estrada
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Para la proyeccion de la demanda total, es necesario determinar la tasa de
crecimiento de los hogares en la ciudad de Quito, dicha tasa se encuentra
1,52% registrada en el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos del Ecuador

INEC, en este sentido, su calculo se realizara através de la siguiente formula:

F=P(1+n0"

En donde:

F = Vaor futuro (Demanda potencia proyectada)
P = Vaor presente demanda potencia (81.246.420 gramos anual es)
r = Tasa de crecimiento poblacional

n = Periodos.

Teniendo en cuenta que la demanda total en gramos de complemento
aimenticio es de 81.246.420, se puede calcular € consumo percépita por

hogar, el cual, asciende a 3.597 gramos por hogar.

2.3.3 Mercado Potencial

Para la determinacion del mercado potencial, es necesario recurrir al porcentgje
de aceptacion de Complementos Alimenticios a base de quinua, descrito en la
Tabla 24 de la investigacion de mercado, con € fin, de determinar dicho
mercado dentro del total de hogares (22.585), consumidores de complementos

alimenticios.
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El 80% de los consumidores de complementos alimenticios desearia consumir
0 demandar & producto a base de quinua, obteniendo como resultado 18.068

hogares.

Para establecer |a cantidad de complemento alimenticio a base de quinua que
demandaria e mercado objetivo, se realizan los siguientes cruces de variables
teniendo en cuenta €l referente los 18.068 hogares; Los cruces a realizar son:
cantidad demandada por presentacion (Tabla 38), cantidad demandada con
frecuencia de compra (Tabla 40) y frecuencia de compra con hogares que

consumen complementos alimenticios (Tabla41).

Tabla 38: Crucedevariables, relacion porcentual Cantidad/Presentacion

Cantidad promedio en ) ) )

uni dades Presantacién 3 Unidades 6 Unidades 9 Unidades
200g 13.20% 1.98% 0%
300g 8.25% 0.33% 0.33%
350g 13.20% 1.65% 0%
4009 13.86% 1.32% 0%
5009 14.85% 2.35% 0.33%
Otro 25.74% 1.98% 0.66%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

Delarelacion porcentua descrita anteriormente, se calcula el nimero potencial
de hogares consumidores del complemento alimenticio a base de Quinua,
segun la presentacion y cantidad en unidades demandadas de otros
complementos, especificadas en las Tablas 17 y 18 de la investigacion de

mercados; como se describe en la siguiente tabla:
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Tabla 39: Hogar es potenciales consumidor es de complemento alimenticio
abase de quinua, deacuerdo a larelaciéon cantidad promedio en unidades/

presentacion
Cantidad Promedio Total
Pr esentacién 3 Unidades | 6 Unidades | 9 Unidades Unidades
200g 7.155 2.146 0 9.301
300g 4.472 358 537 5.366
3509 7.155 1.789 0 8.944
4009 7.513 1.431 0 8.944
5009 8.049 2.548 537 11.134
Otro 13.952 2.146 1.073 17.172

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

En la Tabla anterior muestrala potencialidad de hogares que aceptan demandar
los Complementos Alimenticios a base de Quinua; en cuanto ala presentacion,
se muestra la demanda potencial del mercado objetivo contenida en gramos y
la cantidad promedio se refiere a nimero de presentaciones que se demanda en
cada compra. Esta informacion es necesaria para promediar la cantidad total

en gramos que es la demanda que tendra el mercado potencial.

Tabla 40: Crucedevariables, relacion porcentual Presentaciéon/Frecuencia

Frecuencia
Br esentacion Semanal | Quincenal | Mensual | Bimensual Otro

200gr 2.64% 9.57% 2.64% 0.33% 0%

300gr 0.66% 0% 2.31% 4.95% 0.99%
350gr 0% 0.66% 5.28% 8.25% 0.66%
400gr 0.33% 0.66% 3.96% 8.91% 1.32%
500gr 0% 0.33% 11.22% 3.63% 2.31%
Otro 2.64% 5.61% 11.22% 7.925 0.99%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada
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De la relacion porcentual descrita anteriormente, se calcula € numero de
hogares consumidores de complemento alimenticio a base de quinua, segun la

presentacion y frecuencia de demanda.

Seguido se muestrala Tabla 40, en €l cual se realizd un cruce de variables entre
frecuencia de compra y cantidades demandadas en gramos de las diferentes
presentaciones especificadas, con € fin, de identificar e nimero promedio de

hogares que consumen complementos alimenticios.

Tabla 41: Promedio de hogar es consumidor es de complementos
alimenticios, de acuerdo a la relacion Presentacion/ Frecuencia

Frecuencia Presentacion | Semanal | Quincenal | Mensual | Bimensual | Otro
200 gr 246 890 246 31 0
300 gr 35 0 124 266 53
350 gr 0 59 472 738 59
400 gr 30 59 354 797 118
500 gr 0 37 1.249 404 257
OTRO 453 963 1.927 1360 170

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

Tabla 42: Promedio de unidades mensuales demandadas en los hogar es

Presentacién Unidades promedio demandadas mensualmente
200 gr 982 1.780 246 15 0
300 gr 142 0 124 133 5
350 gr 0 118 472 369 5
400 gr 118 118 354 398 10
500 gr 0 73 1.249 202 22
OTRO 1813 1.927 1.927 680 14

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada
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La anterior tabla, muestra e consumo de unidades promedio, € cual es
fundamental para e clculo en gramos totaes, este caculo se rediza
multiplicando la presentacion por e numero de unidades promedio
demandadas, para luego estandarizar en presentacion de 400 gramos; cuyo

resultado se muestra en la siguiente tabla:

Tabla 43: Estandarizacion en gramos mensuales

Presentacion Unidades Demandadas Gramos mensuales
200 gr 3.023 604.684
300 gr 403 120.887
350 gr 964 337.479
400 gr 999 399.503
500 gr 1547 773.297
OTRO 6.361 3.180.579

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

La informacion anterior (Tabla 43), se observa la cantidad de unidades de
complementos alimenticios de acuerdo a su presentacion, seguido se muestra
los gramos mensuales, siendo este e resultado de multiplicar dichas unidades

por su presentacion.

Tabla 44: Célculo estandarizado en gramos

Total gramos mensuales 5.416.428
Total anuales 64.997.136

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

L os complementos alimenticios de mayor demanda en el mercado se consumen

en presentaciones de 400 gramos, se estandariza la demanda a esa unidad de
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medida. En este sentido, se convierte la demanda potencial a presentaciones de
400 gramos y su frecuencia se gusta mensua mente siendo esta de: 13.541

unidades de 400 gramos mensual es.

Para obtener |a cantidad total en gramos dichas unidades se multiplican por su

contenido neto, en este caso 400 gramos y luego este resultado se multiplica

por 12 meses para obtener la totalidad en gramos anuales, como se muestra en

laTabla44.

2.3.4 Proyeccion Mercado Potencial

Tabla 45: Proyeccion de demanda potencial

) Tasasde ) Proyeccion | Proyeccion
Periodos o Numero | Consumo
Crecimiento . Demanda Demanda
(afos) hogares | Per Capita

hogar gramos Und 400g

1 1.52% 18.330 3.597 65.933.010 164.833

2 1.52% 18.596 3.597 66.889.812 167.225

3 1.52% 18.866 3.597 67.861.002 169.653

4 1.52% 19.140 3.597 68.846.580 172.116

5 1.52% 19.418 3.597 69.846.546 174.616

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

Para la proyeccion del mercado objetivo, es necesario determinar la tasa de
crecimiento de los hogares de la ciudad de Quito, dichatasa se encuentra en un
nivel del 1.52% registrada en €l Instituto Nacional de Censos y Estadisticas del

Ecuador INEC, su clculo sereadizara através de lasiguiente formula:

F=P(1+n"
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En donde:

F = Valor futuro (Demanda potencia proyectada)
P=Vaor presente demanda potencial (64.997.136 gramos anuales)
r = Tasa de crecimiento poblacional

n = Periodos.

Teniendo en cuenta que € total de la demanda en gramos de complemento
alimenticio es de 64.997.136, se puede cacular € consumo percapita por

hogar, €l cual, asciende a 3.597 gramos por hogar.

2.4 ANALISISDE LA OFERTA

2.4.1 Andlisisdel Mercado Competidor

Dentro del mercado se encuentra variedad de complementos alimenticios, que
contienen un ato nivel nutricional, elaborados por una serie de laboratorios
farmacéuticos y centros naturistas cuya funcién es proporcionar productos que

brinden bienestar y nutricion.

Muchos de ellos se han enfocado en satisfacer necesidades deportivas o que
requieren de algun esfuerzo fisico, como gimnasio, yoga, entre otros, se
relacionan con diferentes poblaciones como nifios, estudiantes, adultos,
gecutivos entre otros, de esta manera, € consumo se limita a tipo de
necesidad y estilo de vida que mangan determinado grupo social, Ilamese

personas deportistas, trabajadores, etc.
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En este sentido, |os diferentes laboratorios se diferencian por su especializacion
y el enfoque en la produccion, ya sea, esta a base organica o quimica y/o por €

mercado al cual sedirige.

Dentro del mercado se encuentra que cierto tipo de complementos alimenticios,
son promovidos para ser consumidos a nivel general, como por egemplo
Pharmaton por laboratorios Boehringer Ingelheim.  Este producto se
especializa en suplir necesidades energéticas y debilitamiento mental, presenta
una contextura fisica una capsula blanda cuyo contenido es liquido de color
café, en cuanto a sus cualidades nutritivas posee un alto contenido de vitaminas
y proteinas; este producto se muestra en varias presentaciones en cuanto a su
cantidad (cépsulas de 100 y 30), su empaque es un envase de vidrio color café
de forma cilindrica, su productor es € laboratorio Boehringer Ingelheim que

tiene varias sucursales en e mundo.

Del mismo modo, se encuentra el complemento alimenticio Ovni Plus, cuya
contextura fisica es liquida tipo jarabe de color café oscuro, esta hecho a base
de fructosa con adicionamiento de vitaminas, calcio y cobre, su empagque es un
envase pléastico de forma cilindrico tipo botella de color blanco con una boca

amplia; laempresa proveedora son los laboratorios Omnilife de Colombia

Este producto puede ser consumido por cualquier tipo de persona sin
especificacion médica, a partir de los cuatro afios bajo la dosificacién prevista
en la etiqueta, este producto puede generar algun tipo de efecto en personas con

diabetes, por su ato contenido de glucosa.
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Entre los productos que suplen deficiencias nutritivas y vitaminicas se
encuentran principalmente Ensure, su contextura es de forma pulverizada, de
manera que pueda ser diluido en liguidos, su empague es un envase de
aluminio de forma cilindrica, cuyo fin es €l de proteger sus cualidades y

propiedades.

Su consumo se especializa para personas que tienen dificultad para digerir
productos y/o personas gque han salido de algun tipo de cirugia o han estado en
cuidados intensivos, mujeres embarazadas y de dieta, estos productos suplen la

necesidad nutritiva que requiere el cuerpo paramejorar y reponer su vitalidad.

Estos productos son recomendados por nutricionistas para llevar un tipo de
dieta, complementar la nutricién y alimentacion, es recomendado en personas
gue necesitan suplir deficiencias nutricionales, han pasado por agun
tratamiento médico que ha generado algun tipo de desnutricién o tienen
problemas en digerir aimentos, ademas estos productos son muy apetecidos
por personas que llevan alguna disciplina deportiva o tienen un estilo de vida
muy dinamico, también ayuda a bagjar de peso, desarrolla la masa fisica y

proporcionaun ato nivel de energia

En este sentido se llega a productos que ayudan a suplir las deficiencias
mentales, agotamiento fisico y combate € estrés, dentro de los cuaes se
encuentra Vitafull o Centrum, producido por laboratorios Wyeth Consumer
Healthcare; estos tienen un ato contenido de vitaminas y proteinas propicias
para personas que tienen un ato grado de desgaste mental, su presentacion es

en pastillas o grageas de contextura dura de forma esférica, dicho empague es
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un envase cilindrico tipo botella de tamario pequefio (aproximadamente 8 cm.),
este tipo de productos pueden ser consumidos por personas mayores a 18 afios

Y No necesita prescripcion medica.

Existen productos como Forcall, Pollmon entre otros, que brindan un alto nivel
energético y desarrollo de masa muscular, su contextura es pulverizada para
disolver en liquidos, cuyo empague es un envase de aluminio que protege sus
propiedades y contextura, este producto esta dirigido a personas cuya actividad
deportiva son los gimnasios y promueven la tendencia de llevar una apariencia

atletica

En esta especificacion, existen en e mercado productos para contribuir a elevar
los niveles de nutricion infantil, como la Emulsion de Scott, que puede ser

consumido sin requerimiento medico, € fabricante es el Laboratorio Scott.

Este producto tiene una consistencia liquida tipo jarabe, con €l fin de que su
consumo no cause efectos nocivos en los nifios y sea digerido agradablemente,
tiene presentaciones en sabores a fresa, naranja y tradicional, su envase es
botella plastica de color oscuro que ayuda a preservar las propiedades del

producto.

A continuacion se muestra los complementos mas sobresalientes en €

mercado, |os cuales tienen una amplia distribucién en Quito.
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Tabla 46: Complementos alimenticios existentes en el mercado

COMPLEMENTO 3 CANAL DE PRECIO EN EL
PRESENTACION 3
ALIMENTICIO DISTRIBUCION MERCADO
i Supermercados y
Pharmaton 50 Cépsulas _ $33,76
Farmacia
Isomil 400gr Farmacia $7,63
] Supermercadosy
Emulsion de Scott 400ml _ $6,91
Farmacia
Supermercados y
Ensure 400gr _ $9,50
Farmacia
Centrum 100 Cépsulas Farmacia $9,60
Vitafull 30 Cépsulas Farmacia $7,19
Supermercadosy
Nestle Cered 400gr _ $5,64
Farmacia
i Supermercadosy
Pediasure 100gr _ $9,66
Farmacia
Omni Plus 950ml Venta por Catdlogo $26,40

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

Otro complemento alimenticio que se especializa en € mercado de nifios es
Nestlé cereal, cuya contextura es un polvo fino, propiedad que permite una
disolucién completa en cualquier liquido, este producto se presenta en sabores
y en muchas ocasiones son recomendados en farmacias para pacientes que
tienen deficiencias nutritivas o han pasado por algun tratamiento médico que

ha generado desnutricion o pérdida de vitaminas.

Este tipo de productos tienen como objetivo principal ayudar a desarrollo
anatomico del ser humano, de esta manera, este tipo de productos cubre
mercados de personas que estan entre 3 — 14 afnos; en e mismo sentido, se ha

logrado caracterizar a otro tipo de producto que se dedica a cubrir las
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deficiencias nutricionales a nivel de personas cuyo desgaste |o produce su
desarrollo profesional o la rutina de trabajo, siendo una causa de este €

agotamiento mental y estrés que produce este factor.

En cuanto a su forma de distribucién, los complementos alimenticios se puede
calificar de tres maneras. en primer lugar se encuentran los producidos por
laboratorios farmaceéuticos y su distribucion se realiza através de farmacias, un
factor que caracteriza a este tipo de productos es su ato costo y de regulacion

médica.

Los complementos alimenticios, son distribuidos por medio de supermercados
e hipermercados, almacenes de cadena, farmacias, entre otros, de esta manera,
el precio para estos productos oscila de acuerdo en su nivel nutritivo y su
procedencia (productos importados como Ensure, entre otros), de tal manera,
que dificulta la decision para obtener estos productos, entrando en juego las

necesidades, deseos y motivos que e consumidor tenga para su adquisicion.

En e mercado se halogrado identificar centros naturistas que proveen un nivel
regular de complementos alimenticios, estos utilizan canales de distribucion
como locales comerciales 0 en su defecto y por lo generad a través de

catélogos, cubriendo un pequefio mercado.

Los productos ofrecidos por catdogo se destacan por € cana de
comercializacién hecho a través de personas, eliminando en lo posible los
distribuidores intermedios como farmacias, supermercados, entre otros, en este

sentido, se muestra un cana de comercializacion mas reducido, de manera, que
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no afecte e precio del producto y se busque garantizar productos con costos

regulares.

Con estos datos y conocedores del interés humano por acabar con las huellas
del tiempo, algunos laboratorios cosméticos han puesto a la venta los
nutricosméticos. complementos nutricionales en forma de pastillas o pildoras,
cuyo objetivo es llegar a las capas internas de la dermis, donde se encuentran

las células encargadas de renovar lapidl.

Su composicién, se basa sobre todo en minerales, antioxidantes y vitaminas,

sin capacidad para curar ni prevenir enfermedades, simplemente.

Ayuda a mantener los niveles adecuados de nutrientes que una buena

alimentacion es capaz de conseguir.
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Tabla 47: Caracteristicas delos principales competidor es

PRODUCTO

PRINCIPALES CARACTERISTICAS

PHARMATON

Es la combinacion de vitaminas y minerales, con exclusivo
extracto estandarizado de Ginseng G115.

Textura cépsula blanda

Precio elevado

Continuidad en el mercado (Tradicion)

Alto Posicionamiento en el mercado

Variedad de presentaciones

EMULSION DE
SCOTT

Es un complemento vitaminico rico en aceite de higado de
bacalao, que es fuente natural de vitaminas A y D, ademas
contiene calcio y fosforo adicionados.

Jarabe liquido

Continuidad en €l mercado (Tradicion)

Precio competitivo

Presenta Variedad de sabores

ENSURE

28 vitaminas y minerales, incluyendo antioxidantes como las
vitaminas C y E, selenio y beta caroteno. La mezcla mejorada
de grasas que contiene Ensure es rica en &cidos grasos mono y
poli saturados.

Textura pulverizada

Elevado precio

Posicionamiento en el mercado

Claramente diferenciado

Presenta Variedad de sabores

CENTRUM

Puede ser consumido por nifios mayores de 8 afios y en
adultos, incluyendo personas en situaciones de estrés y/o
trabajo excesivo, deportistas, adolescentes y jévenes, personas
sometidas a dietas para bgjar de peso.

Presentacion Capsulas

Multivitaminico-multimineral

Contiene todas las vitaminas de la A al zinc, con 14 vitaminas
y 13 minerales.

Elevado precio

Posicionamiento en el mercado

Claramente diferenciado.

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada




82

25 ANALISISDE LA OFERTA

2.5.1 Andlisisdel Mercado Competidor

Para la identificacion de los principales competidores para € complemento
alimenticio a base de quinua, se realiz6 una observacion directa para establ ecer
los canales de distribucion a encuestar. Los lugares escogidos son los
diferentes establecimientos de comercio en donde € cliente adquiere €
producto, para €l caso del presente proyecto fueron las hiperbodegas, los

supermercados y las farmacias.

Se utiliza un instrumento de recoleccion directa, que consiste en la aplicacion
de encuestas en los diferentes puntos objetivos determinados, para € presente
estudio se realizan 18 encuestas distribuidas en manera igualitaria de acuerdo a
las zonas de ubicacion dirigidas a los diferentes canales de distribucion

anteriormente mencionados.

Tabla 48: Comer cializacion de complementos alimenticios

Variable No. Encuestas %
S 18 100%
No 0 0%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

De la informacién recopilada de la tabla anterior, se logré concluir que €
100%, distribuye algun tipo de complemento alimenticio, € total de los
encuestados (18 encuestas) respondieron que SI comercializan agun tipo de

producto con caracteristicas nutritivas.
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Grafico 18: Comercializacion de complementos alimenticios

100%

S

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

En & gréfico anterior, se puede apreciar que existe una demanda de
complementos alimenticios en todos los centros de compra o puntos de

comercializacion de productos de consumo, por parte de los consumidores.

Tabla 49: Tipos de complementos alimenticios que comer cializan

Variables No. Encuestas %
Pharmaton 18 100%
Ensure 11 61%
Vitafull 4 22%
E. Scott 18 100%
Otros 16 89%

Total Encuestas 18 100%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

La informacién anterior de la tabla, muestra € nivel de participacion de las
diferentes marcas de complementos alimenticios que se comercializan dentro

de los canales de distribucion.
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Grafico 19: Tipos de complementos alimenticios que comer cializan
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Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

En la informacion obtenida (Gréafico 19) te los canales de distribucion, acerca
de los complementos alimenticios que comercializan, se destaca en primer
lugar Pharmaton con un 100% y Emulsion de Scott con € 100%, siendo este
un producto de alto nivel de aceptacion, seguido por la variable Otros con €
89%, Ensure con e 61% y por ultimo Vitafull con & 22%, lo que conlleva a
afirmar que tanto Pharmaton, Emulsion de Scott y Ensure, son los de mayor

comercidizacion y se encuentran en casi todos los centros de compra o

supermercados.
Tabla 50: Motivo de comercializacion
Variables No. Encuestas %
Alta Rotacién 11 61%
Descuentos 2 11%
Promociones 1 6%
Precio 4 22%
Total Encuestas 18 100%

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Jenny Andrade Estrada
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La informacion (Tabla 50), establece los motivos que tienen los canales de
distribucion para comerciaizar dichos productos dentro de sus instalaciones,
dichas variables, son las que ofrecen los productores como las mas

representativas en la gestion comercial.

Gréfico 20: Motivo de comercializacion
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Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

Los canales de distribucion (Grafico 20), comercializan las diferentes marcas
de complementos, debido a que existe una ata rotacion de inventarios,
reflggado en € 61% de las encuestas que afirmaron dicho propdsito, seguido
por la variable precio con el 22%, por Ultimo se encuentran las alternativas
descuentos y promociones con porcentgjes muy leves 11% y 6%
respectivamente, por tal motivo, se afirma que la comercializacion esta

motivada por la atarotacion que tienen este tipo de productos en el mercado.
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Tabla 51: Frecuencia de pedidos

Variables No. Encuestas %
Semanal 3 17%
Quincenal 6 33%
Mensual 9 50%

Total Encuestas 18 100%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

La tabla anterior, determina como es € nivel de frecuencia de pedidos, dichos
lapsos de tiempo se establecen bgo rutinas de solicitudes semanales,
quincenales 0 mensuales, como los de mayor incidencia dentro de la gestién
los cronogramas que tienen

gue establecen tanto productores como

establecidos | os diferentes puntos de venta.

Grafico 21: Frecuencia de pedidos
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Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

En la informacién suministrada (Gréfico 21), se observa gque la frecuencia de
pedidos, se efecttan en gran medida mensua mente con e 50%, esto establece
gue existe un cronograma de trabajo basado bagjo un lapso de tiempo largo, en
este sentido, se establece que la cantidad de pedidos debe ser abundante para

suplir de productos toda esta temporada; se encuentra la frecuencia quincenal



87
con & 33% que representa una participacion considerable en la solicitud de
pedidos y por dltimo semanalmente con e 17%, determinando que esta
frecuencia semanal es la menos opciona por parte de los canales de
distribucion. Por consiguiente, se estima que su frecuencia de pedidos se
realiza en lapsos de 15 a 30 dias por |o general y que en una pequefia parte se

realiza semanal mente.

Tabla 52: Unidades comer cializadas mensualmente

Variable Unidades Comer cializadas %
M ensualmente
Pharmaton 688 36.56%
Ensure 263 13.97%
Vitafull 210 11.16%
E. Scott 453 24.07%
Otros 268 14.24%
Total 1.882 100%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

Cantidades mensuales (Tabla 52), de las diferentes marcas que se
comerciaizan dentro de los canales de distribucion, siendo esto un total de las
diferentes presentaciones que se ofrecen en las respectivas marcas (150gr,

200gr, 300gr, 350 gr 400gr, 500gr).
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Gréfico 22: Unidades de comer cializadas mensualmente
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Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

Con respecto a total de unidades comercializadas en las diferentes marcas en
los canales de distribucion (Grafico 22), €l de mayor porcentaje es Pharmaton
con & 36.02%, determinando que dicha marca es la de mayor participacion
dentro del mercado, seguido por & 23.85% Emulsion de Scott que tiene un
porcentaje considerable de demanda, por Ultimo se puede observar que Ensure
con € 13.70%, otros con € 14.24% y Vitafull con € 11.16% tienen una
diferencia minima porcentua en participacion, estos ultimos de un ato grado
de similitud con respecto a las caracteristicas del producto de la presente

investigacion.

Tabla 53: Presentacion de productos (complementos alimenticios)

Variable Unidades Comer cializadas M ensualmente %
200 gr 915 49%
300 gr 459 24%
400 gr 468 25%
500 gr 40 2%
Total 1.882 100%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada
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La tabla anterior, logra identificar en primera instancia, las variables que estan
determinadas por €l tipo de presentacion en gramos, que poseen los productos
comercializados en los canales de distribucion, la siguiente columna muestra
las unidades comercializadas de cada presentacion en una frecuencia mensual,
por ultimo, se establece & porcentgje de participacion que tienen las diferentes

presentaciones.

Grafico 23: Presentacion de productos (Complementos alimenticios)
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Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

De acuerdo a la informacién suministrada (Grafico 23), se obtiene que los
canales de distribucidn en cuanto a presentacién prefieren de 200 gramos con
un 49%, ya que manifestaron que dicha presentacion es la de mayor aceptacion
por su tamafio, utilidad, costo y beneficio que muestra para los demandantes,
seguido con relaciones muy estrechas la presentacion de 400 gramos 25% y
300 gramos 24%,; En este sentido muestra que la presentacion de 400 gr y 300
gr tiene un porcentaje considerable dentro del mercado, siendo este un

referente de la preferencia por este tipo de presentaciones.
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Tabla 54: Canales proveedores

Variables No. Encuestas %
Laboratorios 9 50%
Empresa Comercializadora 6 33%
Mayoristas 3 17%

Total Encuestas 18 100%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

La informacién anterior establece las variables que son especificadas por los
diferentes proveedores que tienen los canales de distribucion, seguido por €
nimero de encuestas que determinaron la cantidad, en ndmero de
establecimientos que recurre a algun tipo de proveedor y por udltimo se
encuentra € nivel porcentual que representa este niUmero de establ ecimientos

para cada variable.

Grafico 24: Canales proveedores
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Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

Los canales de distribucion (Gréfico 24), formalizan compras directamente a
los laboratorios con € 50%, en este caso representan a los productores, que
dentro de sus estrategias de comercializacion, estén las de llegar directamente a
los diferentes canales de distribucién, abarcando un segmento amplio dentro

del mercado, seguido se encuentran empresas comercializadoras con e 33% y



por ultimo acuden a mayoristas con el 17%, reflgfandose que los proveedores
de dichos complementos son directamente las empresas o laboratorios y
regularmente se acude a mayoristas. Siendo este un referente para optar por la

comercializacion directa con los diferentes cana es dentro del mercado.

Tabla 55: Beneficios adicionales que propor cionan las empresas
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proveedoras
Variables No. Encuestas %
Descuentos 8 44%
Ninguno 10 56%
Total Encuestas 18 100%

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

La tabla anterior, muestra en la primera columna las variables especificadas
como de mayor incidencia que proporcionan los proveedores a sus
distribuidores como estrategias de estimulacion por la compra de sus

productos, en la segunda columna se muestra € numero de encuestas que

especificaron para cada variable y por Ultimo su porcentaje respectivo.

Grafico 25: Beneficios adicionales que propor cionan las empresas

proveedoras
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Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Jenny Andrade Estrada
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Sobre los beneficios que entregan los proveedores por la compra del producto
(Gréfico 25), se obtiene que € 56% no ofrece ningun beneficio, siendo este
mas significativo; seguido por e 44% que obtienen descuentos, de esta manera,
se especifica que regularmente los proveedores realizan por 1o genera algun
descuento adicional por la compra del producto, dependiendo de la cantidad y

frecuencia de compra.

Esta informacion proporciona datos claros para la implementacion de
estrategias de motivacion y de estimulacion que debe realizarse para estrechar

relaciones comerciales de fidelidad dentro de los canal es de distribucion.

Tabla 56: Aceptabilidad de comer cializacion de complementos

alimenticios a base de quinua

Variables No. Encuestas %
Sl 14 78
NO 4 22
Total Encuestas 18 100%

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

Como muestran las variables establecidas, en cuanto a la disposicion que
expresan los canales de distribucién para la comercializacion del complemento
alimenticio a base de quinua, seguido, por la columna que especifica el nimero

de encuestas y posteriormente su porcentaje respectivo.
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Gréfico 26: Aceptabilidad de comer cializacion de complementos

alimenticios a base de quinua
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Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

En cuanto a la aceptacion de la comercializacion de un nuevo complemento
alimenticio a base de quinua (Grafico 26), € 78% afirmé que s estaria
dispuesto a comerciaizar dicho producto, siendo una buena referencia de
comercializacion, mercadeo, participacion y de manera muy significativa se
determina que el mercado distribuidor se encuentra abierto al cambio y nuevas
propuestas que se establezcan; € 22% afirmd que No estaria dispuesto a
comercializar este producto, esto reflgja que existe incertidumbre por parte de
algunos canales de comercializacion a la hora de decidir por comercializar

nuevos productos.

Tabla 57: Preferencia de empaque para complemento alimenticio a base

dequinua
Variables No. Encuestas %
Empaque Plastico 1 7%
Envase de Aluminio 13 93%
Total Encuestas 14 100

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada
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Latabla anterior muestra en la primera columna | as variabl es especificadas que
se mangjan en la presentacion de empaque en este tipo de productos como de
mayor incidencia; siendo los envases de plésticosy aluminio que por unau otra
causa proporcionan un mejor manejo y seguridad al contenido, en la segunda
columna se muestra € numero de encuestas que especificaron para cada

variable y por ultimo su porcentaje respectivo.

Grafico 27: Preferencia de empaque para complemento alimenticio a base

dequinua
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Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

La presentacion para e complemento alimenticio a base de quinua (Gréfico 27);
el 93% de los canales de distribucion afirmé que prefieren que & complemento
alimenticio a base de quinua este contenido en un envase de duminio, en cuanto

ala presentacion en recipiente pléastico solo se detecto € 7%.

Se establece que para la comercializacion del producto es preferible por
condiciones de manegjo, amacenamiento, distribucion y conservacion un
envase de aluminio, ademas, por caracteristicas propias del producto, dicho
envase proporciona optimizacion para su conservacion, higiene y seguridad

para quien los compray consume.
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Tabla 58: Medios de publicidad

Variables No. Encuestas %
Prensa 1 %
Volantes 2 14%
Revistas especializadas 3 21%
Radio 6 43%
Television 2 14%
Total Encuestas 14 100%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

La tabla anterior logra identificar en primera instancia, las variables que estan
determinadas por € medio para publicitar e impulsar € producto a través de
medios masivos, la siguiente columna muestra € numero de encuestas
especificadas para cada variable, por ultimo, se establece € porcentaje de

participacion que tienen |os diferentes medios de comunicacion.

Grafico 28: Medios de publicidad
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Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

En cuanto a los medios de divulgacion y publicidad (Gréfico 28), los canales

de distribucién, prefieren la radio con € 43%, seguido de revistas
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especializadas con € 21%, con € 14% se encuentran volantes y television y
por ultimo con el 6% se encuentra la prensa, reflegjandose que e medio masivo
de mayor aceptacion para publicidad y reconocimiento que pueda tener €l

producto eslaradio.

2.6 CALCULODE LA OFERTA

En la Oferta total, se toma & 100% de supermercados, farmacias, almacenes de
cadena e hiperbodegas existentes en la ciudad de Quito. Para efectos de la
investigacion se tomara 140 locales que se pueden considerar como los principales

en laciudad de Quito.

Para el calculo delaofertatotal setiene en cuenta, algunos resultados arrojados de la
tabulacion de encuestas a canales de distribucion, en donde, se logro obtener que un
100% de los canales anteriormente mencionados, comercializan complementos

alimenticios.

Prosiguiendo a la estimacion de la oferta total existente en el medio, parata efecto,
se tiene en cuenta las unidades comercializadas (Tabla 51), lo cual arrojala siguiente

informacion:
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Tabla 59: Relacion Porcentual Unidades Comer cializadas/M ar ca

Marca Cantidad Unidades % Cantidad Unidades
Mensual Anual
Pharmaton 5.351 36.56% 64.213
Ensure 2.046 13.97% 24547
Vitafull 1.633 11.16% 19.600
E. Scott 3.523 24.07% 42.280
Otros 2.084 14.24% 25.013
Total 14.638 100% 175.653

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

De la anterior informacion (Tabla 59), cuyos porcentajes se muestran para cada
marca y su promedio de comerciaizacion mensua, se procede a cacular dicha
cantidad anualmente, siendo esta multiplicada por 12 meses, de manera, que se
promedia € nimero de unidades anuales comercializadas en las diferentes marcas

existentes en € mercado.

Tabla 60: Relacion por centual unidades comer cializadas/presentacion

_ Unidades Comer cializadas Gramos
Presentacion %

M ensualmente Mensuales

200 gr 7.117 49% 1.423.400
300 gr 3.570 24% 1.071.000
400 gr 3.640 25% 1.456.000
500 gr 311 2% 155.500
Total 14.638 100% 4.105.900

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

Se redliza la estimacion de gramaje total, teniendo en cuenta la presentacion de los

complementos alimenticios (Tabla 52), los cuales se describen anteriormente.
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La informacion (Tabla 60), describe la presentacion y su promedio de
comercializacion mensual, se procede a calcular dicha cantidad multiplicando las
unidades de comercializacion por la respectiva presentacion en gramaje, obteniendo

los gramos mensuales que se comercializan en e mercado.

Se estandariza €l gramaje en una presentacion de 400 gramos por unidad, ya que, en
la demanda existe dicha estandarizacion, 1o que posibilita hacer una comparacion
diferencia sobre la oferta y demanda existente, en unidades cuya presentacion es de

400gramos; en donde la oferta es de 10.265 unidades mensual es de 400 gramos.

Procedo a la estimacion de la oferta total en gramos anuales, multiplicando €l
gramaje mensual, en este caso por e contenido neto de cada unidad (400 gramos) y
luego este resultado por 12 meses del ano; siendo este de 49.270.800 gramos anuales.

(Tabla 61).

Tabla 61: Célculo estandarizado en gramos

Total gramos mensuales 4.105.900
Total anuales 49.270.800

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada
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2.6.1 Proyeccion de Oferta Total

Tabla 62: Proyeccion de ofertatotal

| Proyeccion
) Tasasde i} Oferta | Proyeccion
Periodos o NUmero Oferta
. Crecimiento o Per Oferta )
(afios) o Establecimientos| Unidades
Establecimientos Céapita gramos
400g
1 1.09% 142 351.934 | 49.974.628 | 124.937
2 1.09% 143 351.934 | 50.326.562 | 125.816
3 1.09% 145 351.934 | 51.030430 | 127.576
4 1.09% 146 351.934 | 51.382.364 | 128.456
5 1.09% 148 351.934 | 52.086.236 | 130.215

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

Para la proyeccion de la oferta, determinG la tasa de crecimiento de los
establecimientos de comercializacion (canales de distribucion) en la ciudad de
Quito, dichatasa se encuentraen un nivel del 1.09% registrada en la Camara de

Comercio, en este sentido su célculo serealiza através de la siguiente formula

F=P(1+n0"

En donde:

F = Valor futuro (oferta potencial proyectada)

P = Valor presente oferta potencial (49.270.800 gramos anuales)

r = Tasa de crecimiento poblacional

n = Periodos.
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Tomando en cuenta que e total de oferta en gramos de complementos
alimenticios es de 49.270.800, calculo la oferta percapita por establecimiento

comercial, el cual, asciende a 351.934 gramos.

2.6.2 Oferta Objetivo

Recurrimos a porcentge de aceptacion para la comercializacion de
Complementos Alimenticios a base de quinua, descrito en la Tabla 41 de la
investigacion de mercado, con € fin de determinar |a oferta objetivo dentro del
total de canales de distribucidon, y comercializadores de Complementos

Alimenticios.

El 78% de los consumidores de Complementos Alimenticios esta dispuesto a
distribuir o comercializar e producto a base de quinua, obteniendo como

resultado 109 establ ecimientos.

Para obtener la cantidad real de unidades de ventas realizadas por dicho
porcentaje de los canales de distribucion, se realiza un cruce de variables entre
aceptacion de comercializacion de complemento alimenticio a base de quinuay
las unidades de venta mensual del total de los diferentes distribuidores, (Tabla

51), como lo muestrael Tabla63.
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Tabla 63: Relacién porcentual Unidades de venta/ Aceptabilidad de

comer cializacion

) NUmero de Unidades de venta
Variable o % %
Establecimientos mensual
Aceptabilidad de
o 109 22 11.561 78.9
Comercidizacion
No Aceptabilidad de
- 31 78 3.077 211
Comercidizacion
Total 140 100 14.638 100

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

Para la estimacion de la oferta objetivo existente en € medio, tomé las
unidades comerciaizadas por los canales de distribucion que aceptaron
comercializar el producto “complemento alimenticio a base de quinua”,

obteniendo |a siguiente informacion:

Tabla 64: Relacion por centual unidades comer cializadas/mar ca

Marca Cantidad Unidades % Cantidad Unidades
Mensual Anual

Pharmaton 3.652 40.61 43.818
Ensure 1.120 12.46 13.443
Vitafull 727 8.08 8.720
E. Scott 2.156 23.97 25.869
Otros 1.338 14.88 16.059

Total 8.993 100% 107.910

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

Podemos observar (Tabla 64), los porcentajes por cada marcay su promedio de
comercializacion mensual, se calcul6 la cantidad requerida para cada afio, para

lo cual multiplicod por 12 meses del afio, de manera, que se promedia €l nimero
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de unidades anuales comercidizadas de las diferentes marcas existentes en €

mercado.

Serealiz0 la estimacion de gramagje total, tomando en cuenta la presentacion de

los complementos alimenticios (Tabla 52), los cuales se describen a

continuacion:

Tabla 65: Relacion porcentual unidades comer cializadas/presentacion

Unidades
Presentacion Comercializadas % Gramos Mensuales
Mensualmente
200 gr 4.693 52.19 938.600
300 gr 2.241 24.92 672.300
400 gr 1.877 20.88 750.800
500 gr 182 2.02 91.000
Total 8.993 100% 2.452.700

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

La informacion (Tabla 65), describe la presentacion y su promedio de
comercializacién mensual, se procede a calcular dicha cantidad multiplicando
las unidades de comercializacién por la respectiva presentacion en gramaje,

obteniendo |os gramos mensual es que se comercializan en el mercado.

Se estandariza e gramaje en una presentacion de 400 gramos por unidad,
posibilitando hacer una comparacion diferencial sobre la oferta y demanda

existente en unidades; en donde la oferta es de 6.132 unidades mensual es.
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Se procede a la estimacion de la oferta total en gramos anuales, multiplicando
el gramaje mensual, en este caso por e contenido neto de cada unidad (400
gramos) Y luego este resultado por 12 meses del afio; siendo de 12.958.920

gramos anuales. (Tabla 66).

Tabla 66: Calculo estandarizado en gramos

Total gramos mensuales 2.452.700
Total anuales 29.432.400

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

2.6.3 Proyeccion de Oferta Potencial

Para la Oferta Potencial, determiné la tasa de crecimiento de los
establecimientos de comercializacion en la ciudad de Quito, dicha tasa se
encuentra en un nivel del 1.09% registrada en la Camara de Comercio, su

célculo lo rediz6 através de lasiguiente formula:

F=P(1+n)"

En donde:

F = Valor futuro (oferta potencial proyectada)

P = Valor presente oferta potencial (29.432.400 gramos anuales)

r = Tasa de crecimiento poblacional

n = Periodos.
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Con € total de la oferta en gramos de complementos alimenticios que es de
29.432.400, calculo la oferta percapita por establecimientos comerciales que
aceptaron comerciaizar e complemento alimenticio a base de quinua, dicho

registro asciende a 270.002 gramos.

Tabla 67: Proyeccion de oferta potencial

) Tasasde Oferta | Proyeccién | Proyeccion
Periodos o NUmero _
Crecimiento o Per Oferta Oferta Unid
(afos) o Establecimientos o
Establecimientos capita gramos 400g
1 1.09% 110 270.002 | 29.700.220 74.251
2 1.09% 111 270.002 | 29.970.222 74.926
3 1.09% 112 270.002 | 30.240.224 75.601
4 1.09% 113 270.002 | 30.510.226 76.276
5 1.09% 114 270.002 | 30.780.228 76.951

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

2.6.4 Célculo dela Demanda I nsatisfecha

Para la demanda insatisfecha se realiza una comparacion diferencial, entre la
demanda objetivo y la oferta objetivo, dicha diferencia representa la demanda

insatisfecha (Tabla 68):

Tabla 68: Calculo demanda insatisfecha

Periodos Proyeccion de Proyeccion Demanda % Demanda
(afos) demanda Oferta gramos I nsatisfecha I nsatisfecha
1 65.933.010 29.700.220 36.232.790 55%

2 66.889.812 29.970.222 36.919.590 55%

3 67.861.002 30.240.224 37.620.778 55%

4 68.846.580 30.510.226 38.336.354 56%

5 69.846.546 30.780.228 39.066.318 56%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada
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2.7 PRODUCTO

El complemento Quino Vit, es un producto que integrala dieta alimenticiadel nicleo
familiar salud y nutricién, previniendo enfermedades causadas por la ausencia de

vitaminas, fibray proteinas de lacomidadiaria.

Quino Vit, es un producto nutricional extraido de cereal es cultivados bajo parametros
organicos como la quinua, potencializando las cualidades nutritivas y alimenticias de
este cereal, dispuesto a consumirse de manera efectiva y complementaria en los

liquidos de las comidas diarias.

2.7.1 Caracteristicas

Nombre del producto: Quino Vit

Presentacion sabor: Natural, Manzanay Fresa

Color: De acuerdo a su sabor Blanco amarillento, Rosado y Manzana
Olor: De acuerdo a sabor Fresa, Manzana.

Insumos: Quinua

Saborizantes y colorantes naturales.

Envase: De aluminio

Embalgje: Base de cartdn recubierto de pléastico

Peso Neto: 400 gramos
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2.7.2 Atributos

Textura suave pulverizada

Componente extraido de cultivos 100% naturales
No contamina el medio ambiente

Envase seguro y conservador de propiedades nutritivas
Facil manipulacion y almacenaje

Resultados de nutricion efectiva

Diversificacion de sabores

Presentacion Unica de 400 gramos

Econdmico

Producto netamente organico

Alta composicién de vitaminas, fibray proteinas
Féacil disolucién en ligquidos

Variedad en preparaciones batidas

2.7.3 Marca

La marca es e medio por e cual, los clientes diferencian y distinguen los
productos o servicios en e mercado. Por ésta razén, € propoésito es inducir al
cliente a través de la marca, permitiendo una diferenciacion del producto

complemento alimenticio a base de quinuafrente al que ofrece la competencia.
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Figural: Marca

L4 L4 t
Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Ing. Marco Verdezoto

El complemento “QUINO VIT” es una férmula nutritiva multivitaminica que
asegura bienestar y salud siendo € resultado de la experienciaen la elaboracion
de productos nutricionaes a base de componentes naturales producidos por los
Laboratorios QVIT de Ecuador, sigla que proviene de las inicides del
producto. La marca esta compuesta por dos palabras Quino Vit; cuyos colores
resaltan tranquilidad y bienestar.
2.7.4 Descripcion
Quino: Quinua.

Vit: Vida

Amarillo: La materia prima se presenta de este color dando como

simbolo de energia.
Verde: Simboliza que es un producto natural.

Blanco: Describe higiene limpiezay pureza.
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El nombre de la marca cumple con las siguientes caracteristicas: facil de leer,
facil de decir, facil de deletrear y facil de recordar. Ademas, la marca es

diferenciable y registrable.

2.7.5 Isotipo

Figura 2: I sotipo

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Ing. Marco Verdezoto

2.7.6 Slogan

“La Salud es vida”, resalta € direccionamiento del producto enfocado a
generar en €l consumidor bienestar, la cual, eslarazon de ser, sobresaliendo la

mayor cualidad siendo esta de origen 100% natural.

Figura 3: Slogan

(5 @ dalud & vida

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Ing. Marco Verdezoto
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2.7.7 Logotipo

El concepto que utiliza el logotipo es e de tranquilidad en € aspecto nutritivo
y saludable con un producto de origen natural, reuniendo €l Isotipo, slogany la
marca, con la que se resalta e estrecho vinculo de bienestar y nutricion para

quien lo consume.

Figura4: Logotipo
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Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Ing. Marco Verdezoto



Figura5: Etiqueta

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Ing. Marco Verdezoto
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2.7.8 Etiqueta

Los colores escogidos necesariamente deben cumplir con caracteristicas
distintivas a otros productos semegantes a su clase, brindando a éste un
contexto marcado por la diferenciacion visua y refleggando la composicion

nutricional como en la presentacion del producto.

La etiqueta es la envoltura del envase la cual tiene como funcion establecer la
informacion necesaria 'y pertinente sobre el producto sus caracteristicas fisicas
como peso, informacion nutricional, fecha de elaboracion y vencimiento, lote
de produccién, registro sanitario, codigo de barras, entre otros, del mismo

modo las prevenciones e indicaciones gjustadas a producto.

La etiqueta de Quino Vit, permite visualizar un color blanco, con unas franjas
de formas onduladas, en donde se despliegan los colores amarillo y verde; en la
parte central se resata e nombre del producto Quino Vit, esta4 elaborado en
colores vivos, su disefio reflgja caracteristicas bajo una estructuracion moderna
y llamativa resaltando el nombre del producto; en la parte inferior del nombre
se encuentra € Slogan de color verde como atractivo visua hacia €

consumidor.

En este sentido, se resalta la silueta o figura de una mujer esbelta sobre €l
nombre del producto como imagen publicitaria del producto, esta informacién
se obtuvo por medio de la aplicacion de encuestas redizadas en la

investigacion de mercados.
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2.7.9 Envase

De acuerdo alas preferencias de los consumidores €l envase es de aluminio, un
material fuerte y resistente (irrompible), permitiendo a consumidor mayor
seguridad; evitandose que se derrame 0 se rompa en caso de que ocurra una

caida del producto.

Tiene una tapa plastica con un sistema de cierre a presion, teniendo como
objetivo la preservacion del producto después de que este sea abierto,
manteniendo por un periodo mas largo de tiempo las caracteristicas
organolépticas del producto, ademas proporciona un mecanismo de cerrado
hermético, €l cual, consta de una capa protectora de aluminio para evitar que €l
producto no esté expuesto a los factores ambientales a momento de la compra;

brindandole a consumidor gran seguridad en cuanto ala calidad del contenido.

Ademas este tipo de material, proporciona higiene y conservacion de siendo un
tiempo mayor a gue proporcionan otro tipo de materiales, siendo reutilizable y
reciclable contribuyendo al medio ambiente y proporcionando un producto en

buen estado.
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Figura 6: Envase

@m«%
aboraVarmlla} ﬂ 1@

i salud & .“||'”

400 gr

\‘ 5 “"""-i--___-u

> ——-)

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Ing. Marco Verdezoto

2.7.10 Embalaje

El embalgje se considera ala envoltura del producto en presentacién de display
de 12 unidades de 400 gramos cada una, lo que facilita su manipulacion,
transporte, almacenamiento y distribucion del producto. Esta conformado por
una base de carton, sobre el cual se ubica e producto, paraluego ser recubierto
por una pared plastica transparente, con € fin de proteger, distribuir y brindar

un producto en excelentes condiciones.

El embalgje brinda | os siguientes beneficios:

Protege contra agentes externos como o son: humedad, luz, temperatura

Y Vapores.

Es seguro, ya que evita riesgos como la contaminacion y toxicidad.
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Es de fécil de manipulacion, por su disefio practico y seguro.

Por su disefio ocupa poco espacio en e almacengje.

La presentacion en display de 12 unidades facilita su ubicacion en las

bodegas.

Se especifica que e embalgje no llevainformacion impresa, ni etiqueta.

2.7.11 Estrategias Producto/M ercado

Teniendo en cuenta que Laboratorios QVIT de Ecuador, entrard en e mercado
actual con un producto nuevo e innovador, utilizd la estrategia

producto/mercado.

Se trabgjara, son las caracteristicas del producto, € valor agregado sera de tipo
emocional, ya que el complemento alimenticio QVIT busca en € cliente una
percepcion o imagen de seguridad, confianza y alta efectividad en la salud y

nutricion, tomando en cuenta sus componentes natural es.

Otro aspecto importante es e sostenimiento de la empresa en e mercado,
siendo necesario responder con la capacidad de produccion con € fin de poder
cumplir con e volumen de ventas, y obtener buena imagen y beneficios

econdmicos.
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La empresa utilizard como estrategias.

Se ahadiran caracteristicas diferenciadoras a producto, como lo es €
valor agregado que le proporciona su principa materia prima de ata
calidad, “la quinua” y por ende los diferentes insumos cuyos proveedores
serén escogidos por sus normas de calidad y optimacion de procesos con

los que trabagja.

Establecer ante € consumidor los beneficios multiples que ofrece €
producto, logrando de esta forma aumentar las ventas; desarrollando
servicios mejorados 0 nuevos, destinados a los mercados ya atendidos

por |as empresas competidoras.

Trabgjar en e posicionamiento de la marca y en las asociaciones que €l
cliente produce con €la, dichas asociaciones hacen referencia a los
atributos del producto; (bajo precio, producto natural, envase llamativo,

olor agradable, alta calidad, variedad de usos, etc.)

El precio se fijard de acuerdo al mercado y a la competencia, este se
calcula en base a lainformacion recolectada en las encuestas realizadas a
los consumidores logrando establecer el precio mas conveniente para el
producto, se tomara como referencia los precios de la competencia, y
como estrategia de precio este se ubicara en una franja intermedia entre
los precios de los complementos alimenticios de gama alta como Ensure,

Centrum, Vitafull, etc., y los mas econdmicos como, Nestlé cereal y
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Emulsién de Scott; dando como resultado un precio promedio que

facilitara alos consumidores adquirir e producto.

Variedad de sabores (fresa, manzana y natural), importante el emento
diferenciador con respecto a la competencia, tratando de satisfacer la
mayor parte de los gustos y preferencias de los consumidores, cautivando
principamente la poblacion infantil quienes influyen de manera

importante en lacompra.

2.8 PRECIO

La estrategia de precios contribuye a obtener 1os objetivos del proyecto: beneficio,
penetracion, imagen, etc. Teniendo en cuenta los atributos, calidad y necesidad que
satisface e complemento alimenticio a base de quinua, ademas, las lineas existentes

de competenciay en general, los factores que condicionan lafijacion del precio.

La fijacion de precios en e complemento alimenticio a base de quinua en una
presentacion de 400 gramos, se la obtuvo tomando en cuenta €l precio fijado por €l
consumidor, determinado por e promedio ponderado recolectado en € andlisis de

consumidores (Tabla 13), el resultado es $ 6.93.

2.8.1 Proyeccion de Precios Anuales

En primera instancia se calcula a través del indice de Precios a Productor,
tomando los datos histéricos de los Ultimos cinco afios se promedian y se

proyectan para gjustar e precio alos cinco afos siguientes.
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Tabla 69: Proyeccién de precios anuales

Afos Tasa proyectada de | PP Precio proyectado
1 5.47% 6.9
2 5.47% 7.3
3 5.47% 1.7
4 5.47% 8.1
5 5.47% 8.6

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

2.8.2 Estrategiasde Precio

Precio de lanzamiento: Buscara la aceptacion en e mercado a través de
un precio menor a de la competencia, pretendiendo cautivar la atencién
del consumidor y de esta forma generar atractivos para la compra del

producto.

Se mangjard un precio especia para productos nuevos que servira en la
introduccion del producto a mercado, que es de $6,22 (el 10 % menos
del precio promedio establecido); Este precio de lanzamiento estard
vigente durante los tres primeros meses de incursion del producto en €

mercado.

Precios de descuento: Para €l éxito de esta estrategia de precios, se
estableceran condiciones de negociacion con los distribuidores, tomando
en cuenta € volumen de compra y tiempos de cancelacion de facturas,
gue juegan un papel importante para acceder a dichos descuentos

comerciales.
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Se especifica que se mangja descuentos comerciales por compra de volumen

superior alas 100 unidades, como se observa en la siguiente tabla:

Tabla 70: Descuentos por volumen de compra

Volumen de compra Descuento
100 unidades 1.5%
200 unidades 2.5%

Maés de 500 unidades 4%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

Por otro lado, se establece un descuento por pronto pago, como Se observa en

lasiguiente tabla.

Tabla 71: Descuentos por pronto pago

Periodo de pago en dias Descuento por pronto pago
Antes de 10 dias 1.5%
Antes de 15 dias 1%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

29 PUBLICIDAD

Los objetivos publicitarios para e lanzamiento del complemento alimenticio a base

de quinua, es de posicionar € producto en la mente del consumidor, enfocandose

prioritariamente en los beneficios que este proporcionaa utilizarlo.

Los principales fines que persigue la camparia publicitaria para el producto son:
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Dar a conocer € producto alos principales consumidores potenciales, para este
caso las familias con sus principales representantes los padres de familia, se
resaltara los beneficios y cualidades del producto y los puntos de venta como:

supermercados, Mini-Markets, autoservicios, farmacias, etc.

Destacar las caracteristicas medicinales de la quinua y € complemento

alimenticio, en los medios publicitarios.

Motivar alas madres a probar e producto, ya que €ellas son las encargadas del
bienestar de la familia, para que ensayen y comparen € producto a base de

quinua, reconocido tradicionalmente como un alimento nutritivo y saludable.

Redlizar estrategias creativas de promocion y venta, en donde, adicionalmente
se suministre la informacion pertinente a producto, es decir, componentes,

cantidades de consumo, beneficios y usos alternativos.

2.9.1 Plan deMedios

Para el lanzamiento del complemento alimenticio a base de quinua se elabora
una mezcla promocional dirigida hacia los consumidores finales, con el objeto
de inducir ala compra del producto, dicha mezcla se orienta especificamente a
dar a conocer e producto alos consumidores y canales de distribucion, lo cual
se logra realizando publicidad del producto en los distintos medios de

comunicacion masiva
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M edios Graficos

a) Revistas especidizadas. Se hace un contrato de media pagina en la seccion
de salud y nutricion, este anuncio saldra en cada nuevo numero de las
revistas, en promedio cada quince dias. Esto es importante para €
posicionamiento del producto, ya que al incluir en la campana publicitaria
los anuncios en revistas, estos tienen un mayor tiempo para impactar en €
lector, ya que en |la mayoria de veces las revistas se conservan por mucho

mas tiempo que | os periddicos.

Ademas estdn son leidas por personas que les interesa y desean
documentarse de un tema en particular, por esta razon tienen un mayor
poder de impacto en € lector. Ademas, € anuncio por este medio brinda
una mayor caidad de impresion debido a su color y reproduccion
policromatica, resaltando la imagen, los colores y las bondades del
producto. El anuncio en las paginas publicitarias de la revista Familia
seccion dominical del Diario el Comercio, este medio es economico y €
aviso tendra un formato de media pagina vertical de 25cm x 9.5cm, la

publicacién aparecera por tres meses cada quince diasy serad afiche:
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Figura7: Afiche
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Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Ing. Marco Verdezoto

b) Volantes: Este medio de publicidad permite llegar a cliente de manera mas
personaizada, logrando posicionar la marca dentro de la mente del
consumidor. Aqui se puede apreciar que e producto va enfocado a la

nutricion y salud del nadcleo familiar, destacandose los principales
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beneficios de Quino Vit, como su composicion organica a base de quinua,
sus principales ventgjas nutricionales y la ayuda que este brinda en la

prevencion de diferentes enfermedades.



Figura 8: Volante

Tu iamilia ¢s lo mas imporianie...
(uidalos con: (= 2

| [[- D salud e vida
Quino Vit, esta indicado para complementar y/o suplementar la alimentacion
habitual del ser humano, recomendado para todo tipo de personas que quieren
levar un ritmo de vida mas sano, activo'y vital.

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Ing. Marco Verdezoto

Website: www laboratoriosqvit.com.ec

ect
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M edios Auditivos

a) Cunasradiales:

Teniendo en cuenta que €l producto es nuevo en € medio, y por lo tanto se
necesita realizar una campana intensiva en e medio radial y evaluar muy
bien e nimero de cufas con las que se pretende posicionar € producto, y
mas importante aln la o las emisoras en las que se pautara, en que horarios

y cud es su costo.

Para ello y para clarificar las posibles opciones y aternativas, se opta por
sustentar esta decision con base a una tabla comparativa, con € cua se
demuestra 'y se mide € nivel de mayor audiencia e impacto, con las cuales
se trabgjara en los medios auditivos, para este caso en particular se limitala
sefid de onda radial solo alas emisoras radiales de la FM, ya que posee un
mayor nivel de sintoniay se enfoca mucho mas a grupo objetivo (Target

Group) a que sedirige € producto.

Tabla 72: Rating de emisorasradialesen la FM

EMISORA DIAL VALOR/CUNA
Radio laBruja 107.3 FM 16.8
Radio Canela 106.5 FM 14.6
Radio Onda Cero 103.3 FM 17.9

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada
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La tabla anterior determina que la publicidad en medios, se pautara en
“CANELA y LA BRUJA” las dos emisoras de mayor audiencia y rating en

laFM en laciudad de Quito.

L as principales caracteristicas por las que se eligen son las siguientes:

Se escogera dos emisoras con mayor rating que generen en la

provincia.

Su cobertura abarcard a toda la Provincia de Pichincha, lo que permite

abarcar otros mercados regionales.

Sera una estacion radial Crosover, donde su repertorio musical y

programas radiales son variados y se enfoguen a todo € publico en

general, sin ninguna clase de discriminacion.

Las emisoras deben tener una imagen joven y atractiva para €

publico.

Debe ser e medio de compaiia més habitual para e desarrollo de

cualquier trabajo o pasatiempo.

Permitira acceder a diferentes segmentos poblacionales.

Tenga una coberturaanivel provincial.
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b) Aspectos Técnicos dela Camparia Radial

Frecuencia: Se realizard (10) cuiias diarias de 30” en las dos emisoras

escogidas.

Periodo: El tiempo que durarala campafia sera de tres (3) meses.

Continuidad: Las cufias se emiten de lunes a domingo durante 3

meses.

Penetracion:

» Enlaciudad de Quito, el porcentaje de hogares que cuentan con radio

es del 85%.

= El porcentgje de radios encendidos es del 70,4% del total de poblacion

(segmento objetivo).

» De acuerdo a las investigaciones se estima un rating cercano a 73%
gue sintonizan estas emisoras durante todo el dia lo que garantizaria

un cubrimiento superior al 60% de la poblacion de Quito.

En cuanto a horario de emision la campaiia radial pretende dirigirse haciatoda

la poblacién en genera por o tanto se pautara:
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5 cufas radiales diarias, por emisora repartidas durante la semana en
formaintercalada; Un dia se hara cinco cufias en lamafianade 9 am. a
12 am.,, dirigidas principamente y de manera directa a las madres de

familia, ya que son las que se ocupan de la nutricion de su familia

Al dia siguiente, se realizara cinco cufias en horario de 2 p.m. a5 p.m.
orientadas a captar basicamente la atencion de la poblacion que se
encuentra realizando sus actividades diarias sea trabgando o en

momentos de descanso.

Otra programacion comprende € horario de 6 p.m. a9 p.m. con €
propésito de obtener la atencion de la poblacion adulta que se desplaza
en ese preciso lapso de tiempo del trabajo a su hogar, logrando con esta

estrategia cubrir lamayor parte de la poblacién en la ciudad.

El gingle radia tendra una duracion de 30 segundos, con € cua se piensa

[legar a consumidor, en este caso las familias, es el siguiente:

“Se escuchara frases de una familia exponiendo cada persona, los atributos
del producto y la caracteristica que mas le gusta a cada uno, y € final del
gingle lo cerrara la frase y € dogan del producto (tu familia es 1o mas

importante cuidalos con QUINO VIT, salud es vida)”
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2.10 PROMOCION DEL PRODUCTO

Tiene como objetivo buscar respuesta inmediata en ventas, la cual consiste en ofrecer
incentivos especiales; estos son descuentos, precios de promocion, y otras

modalidades motivadoras de | as ventas.

Para que € distribuidor promocione € producto en los distintos puntos de venta, se
regalara muestras a cada cliente que compre, tomando en cuenta el volumen de los

pedidos.

Se brindara la degustacion en bebidas batidas en algunos puntos de venta como
supermercados, y se obsequiara pequefias muestras gratis en cojines de 50 gramos.
Otro aspecto importante, es concienciar al consumidor de las cualidades nutritivas
del producto, lo cual se realiza mediante volantes, cuya informacion establece la

preparacion y ventajas nutricionales.

El impulso del producto a través de tres promotoras, es un punto de partida para
promocionar € producto, esta estrategia busca implementar un merchandising en las
géndolas de exhibicion, efectuando |a gestion dos veces por semana en los diferentes

supermercados, micro-mercados, autoservicios y farmacias.
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2.10.1 Presupuesto Publicitario y de Lanzamiento

Tabla 73: Presupuestos de promocion y publicidad

VALOR VALOR VALOR
CONCEPTO UNIDADES|TIEMPO
UNITARIO | MENSUAL | TRIMESTRE
Publicaciones
2 3 MESES 50 100 300
mensual es
5 Cufias Diarias o
5Diarias | 3 MESES 14.6 511 1.533
Canela
5Cufas Diarias La o
. 5Diarias | 3 MESES 16.8 588 1.764
Bruja
TOTAL PRESUPUESTO 3.597

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

Para el lanzamiento del complemento alimenticio a base de quinua, se utilizara

el Presupuesto en Base Cero, ya que, es un producto nuevo y no tiene cifras

comparativas.

El presupuesto a desarrollar para los primeros tres meses de introduccion de

producto seré&:

El presupuesto trimestral durante los tres meses de lanzamiento sera de $3.597,

tomado este como una inversion de posicionamiento de producto y de marca,

con lo cua se espera llegar a cliente potencia de una manera directa y

efectiva
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2.10.2 Camparfia Promocional del Producto

Tiene como objetivo buscar respuesta inmediata en ventas, la cual, consiste en
ofrecer incentivos especiales para que se redice la venta estableciéndose
estrategias de posicionamiento, competitividad y participacion del mercado,
como se observa a continuacion los diferentes presupuestos de implementacion

de algunas de estas:

Tabla 74: Costos de estrategia de degustaciones

Tiempo de ] Punto de Cantidad Costo por )
.| Frecuencia » ) ) Promedio
Implementacion Degustacion | Degustaciones| unidad

Dos meses Mensual | Supermercados 100 $0,3 $30
Mini- Markets 100 $0,3 $30
Hiperbodegas 100 $0,3 $30
Punto de venta 100 $0,3 $30
Total costos $120

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

Para € logro, se ha definido la degustacion en bebidas batidas en algunos
puntos de venta como supermercados en donde se comercializara el producto, y
pequefias muestras gratis en cojines de 50 gramos. Otro aspecto importante, es
concienciar a consumidor de las potencialidades nutritivas del producto
descritas en un volante, cuya informacién establece la preparaciéon y ventgjas

nutricionales, como se observa en las siguientes tabl as:
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Tabla 75: Costos Muestras gratis

Tiempo de . Muestras Costo por
. Frecuencia ) ] Costo Total
I mplementacion Gratis Unidad
Tres meses Mensual 500 $0,18 $875

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

Tabla 76: Costos Volantesy Afiches

Cantidad de Tiempo de ) Costo por
] . Frecuencia ] Costo Total
Volantesy Afiches | Implementacion Unidad
5000 Un mes Sabados $0,28 $1400
100 | - Sébados $0,15 $15
Costo Total $180

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

El Impulso del producto, através de promotoras, es un punto de partida para su
promocion, esta estrategia busca implementar un merchandising en las
gbndolas de exhibicion, efectuando la gestion tres veces por semana en los

diferentes supermercados, micro-mercados, autoservicios e hiperbodegas.

Tabla 77: Costos de mer cadeo (Promotor a)

Costo de
Diasde Canalesde Valor Hora
Horas M ensuales M er cadeo
M er cadeo Distribucion Promotora
M ensual
32 Sabados Hiperbodegas $10 $320
32 Domingos Supermercados $10 $320
24 Miércoles Mini-Markets $10 $240
Costo total $980

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada
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2.11 CANALESDE DISTRIBUCION

El conjunto de actividades que posibilitan €l paso de un bien o servicio del productor

al consumidor se denomina canaes de distribucion.

Existen varios canales, segln sea € nimero de actores que participan en € proceso
de comercializacion, € tiempo de su participacion y e valor agregado de cada actor

a producto o servicio.

Para la distribucién del producto de complementos alimenticios a base de quinua, se
toma en cuenta cierto tipo de factores, con € fin, de que € producto no sufra
deterioro ni incrementos sustanciales en su precio y llegue de una manera eficiente y
eficaz a consumidor, influyendo también los gustos y preferencias del consumidor
potencial, ya que por mayor facilidad y acceso prefieren adquirir € producto en los

supermercados.

Otro segmento de mercado, seinclinaria por adquirir € producto en las farmacias, ya
gue estas enfocan sus servicios ala salud de los clientes, es decir, brinda un servicio
personalizado a la hora de eegir € producto que més se adapta a sus necesidades,
por tal motivo, e consumidor prefiere acudir alafarmacia para recibir el consgjo de
un profesional y una atencion mas especializada, este canal es preferido por las
madres, que buscan la seguridad de su familia a la hora de adquirir productos

destinados salud, sobre todo de |os més pequefios.

Dentro de este concepto se logra identificar de manera muy clara cuatro canales de

distribucion potenciales:
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2.11.1 Gran Distribucion Comercial

Comprende todos los puntos de venta que tienen una superficie superior a los
400m2. “Hipermercados” (Supermaxi, Aki, Santa Maria, etc.). Cuentan con
una superficie de venta superior a los 2500m2 la diferencia con
supermercado radica en que la seccion de productos no alimenticios es més

ampliay similar ala de un gran almaceén.

Tanto los supermercados como los hipermercados cuentan con un amplio
surtido de productos y llevan a cabo una estrategia de precio contenido, tienen
una actitud positiva a la incorporacion de nuevos productos, poseen
mostradores de productos frescos y elaborados, distribucion logistica del

espacio y armonizacion del punto de venta (merchandising).

2.11.2 Pequeia Distribucion

Supermercados. (Tia, Magda, etc.) Ofrece venta al detale tradicional,
comprende varios tipos de puntos de venta entre los que se encuentran los
establecimientos mixtos, (con una superficie inferior a los 1000 m2 y que
disponen de todo tipo de productos), los especiadizados y e comercio
ambulante. La politica de alianzas entre algunos grupos de la distribucién ha

caracterizado e escenario del comercio naciona en los Ultimos afos.
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2.11.3 Farmacias

Es @ lugar donde se encuentran productos mucho mas especializados para la
nutricion y el cuidado de la salud. Los sudtitutivos de las comidas y los
complementos alimenticios se inclinan en gran medida a cana farmacia, en
donde &l consumidor encuentra la asesoria especializada de un experto € cua
le brinda la informacion necesaria de cada producto, ayudando a que este tome

la decision que se acomode mejor a sus necesidades.

2.11.4 PuntodeVenta

Es e canal apropiado para utilizar un servicio con mayor personalizacion de
ventas, estrechando la relacion cliente final con empresa productora, es la via
mas corta y directa pero de gran cuidado porque la satisfaccion del clientey la
cadidad del servicio ofrecido depende exclusivamente de los gustos y
necesidades del consumidor final. De la satisfaccion del cliente depende su
posterior retorno y la divulgacion del excelente servicio, logrando asi obtener

prestigio dentro del mercado.



135

Gré&fico 29: Canalesde Distribucién
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Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

2.12 ESTRATEGIAS DE POSICIONAMIENTO EN EL MERCADO

En la actuaidad, €l mercado se comporta de diferente manera y es influido por
aspectos como la marca de las empresas o productos, ademas de una serie de

percepciones, impresiones y sentimientos.

La estrategia de |os complementos alimenticios a base de quinua sera la de nichos, es
decir, dirigir € producto a un segmento de mercado especifico, conformado por las
personas que se encuentran dentro de un rango de edad de 18 a 40 afios, priorizando
los esfuerzos en las personas casadas que se ubiguen en estratos sociales entre B, C y

D, con € fin, de establecer €l grupo objetivo.

Lo anterior se especifica, porque la mayor concentracion de demanda se encuentra

dentro de este rango de edad y bajo las especificaciones descritas., adaptandose de
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una manera satisfactoria a las necesidades latentes del mercado y caracterizacion del

producto.

Otro aspecto importante dentro de la estrategia de plaza, es la ubicacion de un punto
de venta, € cua, funciona como un punto de atencién personaizada, ya sea
intermediarios y especificamente un servicio personaizado con € cliente
demandante de complemento alimenticio a base de quinua. Dentro de esta estrategia
se implementa e merchandising en e punto de venta, en donde se buscara un
ambiente agradable ante la perspectiva del cliente, utilizando € color blanco en una
proporcién mayor con franjas de color rojo, con € fin de que serelacione el producto
con la organizacion, ademés estara acompafada por lamparas grandes que busguen
iluminar e espacio. Por otro lado, e producto tendra un amplio espacio y

distribucion estratégica que conlleve ala atraccion del publico.

Otras estrategias que se implementan dentro del mercado son:

El producto seréa entregado de manera oportuna; es decir se implementara un

plan logistico de distribucién, debido a que esto involucra la responsabilidad

gue tiene laempresa hacia los canales de distribucion y consumidores finales.

Laempresavisitardalos clientes con € unico fin de ampliar su cobertura.

La empresa mantendra igualdad de condiciones con relacion a sus clientes,

debido que ofreceralamisma calidad y precio.



3 ESTUDIO TECNICO

Es importante el estudio en e desarrollo de la investigacion; debido a que permite definir
la infraestructura fisica contando con una distribucién adecuada de los espacios;
especificando € tamarfio, la locaizacion, la distribucion, como también la cercania a

mercado.

3.1 TAMANO DEL PROYECTO

Para establecer €l tamafio del proyecto, se ha tomado como referencia la capacidad
de produccién en gramos a afio, teniendo en cuenta la tecnologia aplicada, mercado

potencial, personal requerido y desarrollo del proceso en condiciones normales.

En este sentido, se puede estimar de manera objetiva € tamafio del proyecto en
mencion, debe gjustarse financieramente con la mayor comodidad y seguridad
ofreciendo en lo posible una bgjainversion en la adquisicion de maquinariay un alto
rendimiento en productividad, por tal motivo, es importante resaltar la coherencia
que debe existir entre e tamafo y los parametros financieros asequibles, arraigados

al proceso productivo y costo de maquinaria.

En cuanto al proceso, este debe ser flexible en lainstalacion de la planta, es decir, si
los equipos y la tecnologia 1o permiten se puede considerar la implantacion por

etapas del proyecto, con € fin, de ampliar la capacidad productiva, se puede agregar
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unidades operarias de manera escalonada, lo cual, permita expandir los estandares

productivos.

La demanda es uno de |os factores mas importantes para condicionar € tamafio de un
proyecto, de acuerdo a lo anterior, €l tamafio para la empresa debe ser claramente
inferior a la demanda insatisfecha especificada en el mercado de complementos

alimenticios en la ciudad de Quito.

3.1.1 Capacidad Instalada

La capacidad instalada se describe especificando la demanda insatisfecha
calculada en la investigacion de mercados de la presente investigacion, la cual,
haciende a 36.232.790 gramos de complemento alimenticio para €l primer afio,
de donde se tomara el 35% de la demanda insatisfecha, obteniendo como

resultado 12.681.477 gramos.

Tabla 78: Especificacion Demanda | nsatisfecha

Capacidad Instalada

% Demanda I nsatisfecha Gramos complemento alimenticio

57% 7.246.558

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

El sistema de produccion presenta una capacidad procesamiento de 52.026
gramos de complemento alimenticio en un tiempo de 296 minutos (4,93 horas),

realizando los calculos diarios para 8 horas (unajornada laboral), setiene:
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52026 296min (4,93 horas)

X 480min (8 horas) = 84.336 gr diarios

A continuacion se establece el tamafio de la planta:

Tabla 79: Tamano Maximo

Tamafio Horasdetrabajo diarias Complemento alimenticio gr
Maximo 24 253.098

Tedrico 8 84.366

Estipulado 4 50.347

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

Teniendo en cuenta que se va a abarcar €l 20% de |la demanda insatisfecha para
el primer afio de produccion, se producira 3 dias ala semana con jornadas de 4
horas y en una jornada se adicionan 3 horas. En este sentido la capacidad

utilizaday ociosa es la siguiente:

Tamafio Tedrico x 6 dias x 4 semanas x 12 meses = 24.297.408 gramos
Capacidad Pcc ler Afio = Tamafio Estipulado x 3 dias x 4 semanas x 12 = 7.249.968
Capacidad utilizada: 30%

Capacidad Ociosa: 70%

Se toma como base lajornadalaboral de 8 horas, trabagjando 6 dias ala semana,

12 meses a afio.
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3.2 LOCALIZACION DE LA PLANTA DE PRODUCCION DE COMPLEMENTOS

ALIMENTICIOS A BASE DE QUINUA

3.2.1 Macrolocalizacion

La region especifica éptima para realizar este estudio, tiene como ge central
crear una planta procesadora y comercidizadora de un complemento
aimenticio a base de quinua para ello existen agunas provincias que se
destacan por su produccion, pero como resultado de esta investigacion se va a
centrar como zona macro la provincia de Cotopaxi como la ubicacion mas
conveniente para € proyecto para ser mas especificos el Cantén de Latacunga
contando con importantes industrias, que aprovechan la ubicacion geogréfica,
relativamente proxima de Quito. A corta distancia de la cabecera cantonal, a
norte, se sitlla e aeropuerto internacional, con un importante tréfico de carga,
alli se embarca una parte importante de la produccién de flores de la provincia.

También funciona como aeropuerto alterno para el aeropuerto de Quito.

Se presenta factores de peso como las buenas condiciones en sus vias de
comunicacion y medios de trasporte, 10s cuales, en otras provincias y cantones
presentan ciertas limitaciones, la disponibilidad y confiabilidad de los sistemas
de apoyo como; los servicios de agua, luz, teléfono, internet, etc. y los rasgos
culturales que posee la localidad resultan muy atractivos ya que la poblacion
tiene conocimiento sobre los beneficios nutricionales de la quinua que en este
caso es la materia prima basica del complemento alimenticio y sobre todo se
destaca por la calidad en sus técnicas de cultivo generando grandes

posibilidades para el desarrollo y viabilidad del proyecto.
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El Canton Latacunga, en la Provincia de Cotopaxi, en € Ecuador. Se ubicaen

lasierra central, teniendo como limites:

Al nortela provincia de Pichinchg;
Al sur e canton Salcedo;
Al este, laprovincia de Napo; v,

Al oeste, los cantones Sigchos, Pujili y Saquisili.

Tiene una extension de 5.287 km2. En Genera la provincia posee una
temperatura media anual de 12° C, por lo que cuenta con un clima templado,
frio y calido himedo. Es uno de los cantones que cuenta con mayor insolacion

lo que favorece la produccion.

En esta etapa es necesario € estudio de localizacién, que se orienta al sector
del Canton de Latacunga;, andizar las diferentes variables financieras y
socioecondémicas que determinan € lugar donde finamente se ubicara €
proyecto, buscando en todo caso una mayor utilidad, una minimizacion de

costos, distribucion y logistica empresarial.

Tipo de impactos:

Uso de bajo impacto: Aquel que por su naturaleza no produce conflictos

sobre las demas actividades desarrolladas en la zona de implantacion.

Uso de mediano impacto: Aquel que por su naturaleza puede producir

conflictos mitigables de conformidad con los criterios de asignacion.
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Uso de alto impacto: Aquel que por su naturaleza y magnitud produce
graves conflictos ambientales, urbanisticos y/o sociales y que para su
desarrollo requieren de éreas de servicios y/o infraestructura especia y

resultan incompatibles con los demas usos”

Mapa 1: Distribucién Geografica del Canton de Latacunga

Mulald

-------

| de Noviembf%

Fuente: WIKIPEDIA. [http://es.wikipedia.org/wiki/Archivo:Parroquias del_Cant%C3%B3n_
Latacunga.JPG].
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Mapa 2: Distribucién Geogr &fica Ciudad de L atacunga
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Mapa 3: Zona Industrial de L atacunga
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Para observar la ubicacion en donde se redlizara € andlisis respectivo de la
ubicacion se recurre a mapa de la ciudad de Latacunga, determinando la
cabecera de la situacion de la zona industria, que por ordenanza municipal las
industrias deben estar fuera de la ciudad en este lugar es donde existe la

normatividad paraimplantar proyectos de bajo y mediano impacto.

El estudio de localizacion comprende niveles progresivos de aproximacion, que
van desde una integracion al medio hasta identificar una zona industria y la
zona agroindustrial (macro o micro localizacion), para finalmente determinar
un sitio preciso, del mismo modo, para efectos de la ubicacion final de un
proyecto se utiliza e método que combinando factores cuditativos y

cuantitativos, permiten estudiar y evaluar las diferentes opciones.

En este sentido, se identifican aternativas de ubicacion y se listan los factores
gue se consideran relevantes asignandoles un puntaje que mide su importancia
relativa junto con criterios cualitativos y cuantitativos que determinaran la
localizacion definitiva en cuanto a costos, mercado, insumos, entre otros, en
este caso, se identificara dentro de la zona industrial destinadas fuera de la
ciudad de Latacunga para la implantacién de una microempresa, que por sus
caracteristicas por tamafio y proceso, se cataloga de bajo a mediano impacto, 1o
cual, genera una flexibilidad para la ubicacion ya sea por su cercania a la

materiaprimay alavez a Quito.
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Los factores de andlisisy calificacion son:

Servicios publicos: entre los cuales se determina la calidad, cantidad,
costo, estabilidad, accesibilidad tanto de energia, agua, sistema de

alcantarillado, etc.

Evacuacion de residuos, medios de comunicacion, recol eccion de basura

Trasporte: oportunidad y disponibilidad, calidad, costo, distancia al
mercado objetivo, redes viaes, empresas prestadoras del servicio tanto

de carga como transporte publico.

Mercado: condiciones de accesibilidad a mercado o en su efecto a la
cuidad de Latacunga, cercania, ingresos, canales de distribucion,

relaciones directas entre empresa-cliente en Quito.

Proximidad empresas afines: integracion y relaciones con otras empresas
de actividad econdémica, distribucion de las mercancias, tiempo,
oportunidad, agilidad, disponibilidad de servicios, restaurantes, hoteles

entre otros.

Restricciones locales. leyes y reglamentos legales impacto ambiental,
actitud de la comunidad, costos de arrendamiento, ampliaciones futuras,

instalaciones y servicios publicos con que se cuentan.
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Disponibilidad de mano de obra: calificada, semicalificada, no calificada,

costo.

Entidades publicas y privadas. disposicion de hospitales, bomberos,

policia, entre otros



Tabla 80: Andlisisde Macro Localizaciéon atravésdel M étodo Cualitativo por Puntos

C
FACTORES PESO ZONA INDUSTRIAL A PROMEDIO ZONA INDUSTRIAL PROMEDIO
LOCACIONALES ASIGNADO 15Km. L PONDERADO 25km PONDERADO
Acopio o llegada de
) ] 0.18 15 Km. 3 0.54 5Km. 0.72
Materias Primas
Costo de Energia Eléctrica 0.18 8,97 centavos kw/h 4 0.72 8,97 centavos kw/h 0.72
_ o Ofertadetrabajo _ )
Disponibilidad de mano de _ Oferta de trabajo profesionales y
0.10 profesionales y personal 4 0.40 o 0.40
Obra . . personal atamente calificado.
medianamente calificado.
) o mayor impacto de aguas . .
Disponibilidad de agua. 0.18 . 4 0.72 mayor impacto de aguas residuales 0.54
residuales
Uso de Suelo 0.08 72M2a350 M2 4 0.32 72M2a350 M2 0.24
Se encuentran vias o
i o o ] Se encuentran vias principales
Vias de comunicacién principales (panamericana _
. _ 0.10 3 0.30 (panamericana norte), conectada con 0.40
cercaniaa Quito norte), conectada con _
) otras regiones.
otras regiones.
o o No existen restricciones _ o
Organizacion Comunitaria 0.08 4 0.32 No existen restricciones locales 0.32
locales
Disponibilidad sistemas de ) o i o
0.10 Alcaldia Municipal 4 0.30 Alcadia Municipal 0.40
apoyo
TOTAL 1 3.72 3.74

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

LT



148
Para realizar la macro localizacion se utilizo la técnica de puntuacion en dos
zonas dentro del parque industrial, lazonaa 15 Km. en la Panamericana Norte
y la Zona a 25 Km. en la Panamericana Norte las cuales obtuvieron un
promedio ponderado casi igual: Zona industrial 25 km 3,74 y Zona Industria

15km 3,72.

En la matriz anterior se han tomado |as variables mas importantes, que afectan
al proyecto directamente y se les da un peso de importancia, de esta manera,

cada variable se la define asi:

Zona Industrial: Uso industrial y produccion en serie: Es e uso de suelo donde
se transforman, conservan, restauran o reparan bienes y productos en serie, en
la que se utiliza maquinaria especidizada. Se incluyen productoras y
embotelladoras de gaseosas, de cervezay malta, de licores, fabricas de café, de
velas, molinos, harineras, arroceras y de cereales. También pertenecen a este
grupo las actividades de transformacién agroindustrial de lacteos y productos
carnicos y la produccion de maquinaria agricola, de agua tratada y muebles a

gran escala. Requiere de areas de cargue y estacionamiento propio e interno.

Es e uso de suelo donde se desarrollan actividades de metalmecanica y
electromecanica, cerrgeriay forja, carpinteria metalica y de madera, fébricas
de mangueras y procesamiento de plésticos. Requiere de éreas de cargue. Se
incluyen las actividades relacionadas en € uso industrial de bao impacto,
siempre y cuando € area de funcionamiento se encuentre entre los setenta y
dos metros cuadrados (72M2) y trescientos cincuenta metros cuadrados.

(350M2).
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3.2.2 Microlocalizacion

3.2.2.1 Acopio o LIegada de Materias Primas (Recursos Productivos)

La cercaniaalaprincipal materia prima es un factor fundamental parala
localizaciéon de una empresa, pues, es necesario asegurar su permanente
abastecimiento, ademés, e transporte implica un costo que podria
reducirse, de acuerdo a la cercania a los lugares de produccion de la

materia prima.

La principal materia prima, quinua sera suministrada por los agricultores
de las zona a edaiias de la ciudad de Latacunga en donde se cultiva dicho
producto, ademas, de las asociaciones existentes en esta zona. Estos

proveedores acopian o0 venden su producto por la zonay sus alrededores.

3.2.2.2 Disponibilidad de Mano de Obra

Para la implementacion de esta planta no se requiere de gran cantidad de
personal en general, pero si un grado de capacitacion de acuerdo a los
diferentes cargos dentro de la organizacion, es decir, se requiere
profesionales, técnicos, tecnélogos y personal con capacitacion en
procesamiento de alimentos, reflgando de esta manera, un porcentaje que

esta formado por personal medianamente calificado.
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Por lo tanto, se considera ambas zonas industriales en igualdad de
condiciones, puesto que, existe la misma oferta de trabajo por parte de

personal medianamente calificado y profesionales.

3.2.2.3 Disponibilidad de Energia Eléctrica

El factor de la energia eléctrica es de gran importancia, debido a que,
existe un requerimiento permanente de energia para gecutar €l proceso
productivo, de manera, que cumplalanecesidad operariay administrativa

de los equipos y maquinaria.

El abastecimiento de energia eléctrica es por parte de CONELEC, las
tarifas actuales se aplican atodo € pais pero es un tema bastante delicado
puesto gque los subsidios a pesar que € Presidente Correa mantiene que

va a mantener € subsidio para la industria no se sabe cuanto durara esta

medida.
Tabla 81: Disponibilidad de energia de cada zona
USUARIO CANTIDAD URBANO
Industrial 1Kw 8.97ctvos

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

3.2.2.4 Disponibilidad de Agua

El abastecimiento de agua es constante, abundante y es abastecida por

EPMAPA, las tarifas vigentes se muestran en la siguiente tabla.
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Tabla 82: Tarifa de agua potable en la ciudad de L atacunga
ZONA UNIDAD COSTO ($/m°)
Industrial m* 5,3 ctvo.

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

3.2.2.5 Disponibilidad de Sistemas de Apoyo

Dentro de la ciudad de Latacunga se encuentran diferentes entidades
publicas entre las cuales. Asociacion de agricultores, la Alcadia
Municipal, entre otras y privadas como micro y medianas empresas del
sector, definiendo asi, la necesidad de entablar relaciones de apoyo a este
tipo de proyectos, este tipo de entidades se encuentran dentro del
perimetro urbano de la ciudad; en este sentido se encuentra capacitacion

e implementacion y asesoria por parte de estas.

3.2.2.6 Organizacién Comunitaria

A parte del apoyo financiero del municipio, se hace necesario contar con
un grupo comunitario, con disponibilidad para la existencia de una planta
de procesos, con nuevos tipos de tecnologias, a su vez, rompiendo con
los esquemas y formas del trabgjo individualista, que han llevado a un
atraso socioecondmico de la regién, con € fin de evitar las restricciones

locales.

La microlocalizacion se llevara a cabo en la zona industrial del Km 25y

km 15, la cua presentd meores ventgjas comparativas por peguefias
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décimas pero decisivas como por g emplo su cercania a la materia prima

y su cercaniaa Quito estalocalizada en la Panamericana Norte por 10 que

es necesario volver analizarlas bajo nuevos conceptos.

Tabla 83: Andlisisde Microlocalizacion através del M étodo

Cualitativo por Puntos

KM 25 KM 15
Factores de L ocalizacion Puntaje
Califi | Resul | Califi | Resul
Grado de comercializacion. 0.15 30 4.5 30 4.5
Facilidad de parqueo. 0.15 25 3.75 25 3.75
Conectividad clientes potenciales.| 0.18 30 54 27 4.86
Facilidad de transporte. 0.07 30 21 30 21
Disponibilidad de locales. 0.12 5 0.6 5 0.6
Llegada o acopio de materia
) 0.13 40 5.2 35 4.55
prima
Estado vias de comunicacion 0.15 30 4.5 30 4.5
Cercania proveedores de
) _ 0.05 40 2 35 1.75
meateriales e insumos
TOTAL 1 28.05 26.61

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

La zona cuenta con una via de comunicacion principa (La Panamericana

Norte), pavimentada y en excelente estado de mantenimiento, y sus

diferentes vias de acceso alas parroquias colindantes.

Igualmente, se ha elegido la zona por representar las mejores ventajas

competitivas tales como: su cercania a Quito y su cercania a los

proveedores de materia prima.
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Mapa 4: Microlocalizacion dela Empresa
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Fuente: [http://maps.google.es/maps/ms?ie=UTF8& oe=UTF8& msa=0& msid=1059697
28625248291455.00046h8f6e11fd36c8dfc]

3.3 INGENIERIA DEL PROYECTO

La ingenieria de un proyecto esta asociada directamente con los procesos de
produccion y es un componente clave en € estudio de factibilidad, puesto que su
desarrollo tiene como finalidad determinar los aspectos técnicos y caracteristicas de

operacion de la unidad productiva.

3.3.1 Materia Prima e lnsumos

La calidad del complemento alimenticio depende de la calidad de la materia

prima (Quinua), los insumos y materiales utilizados.
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3.3.1.1 Materia Prima

Quinua

Es un aguenio, que se deriva de un ovario supero unilocular y de
simetria dorsiventral, tiene forma cilindrico-lenticular, levemente
ensanchado hacia € centro, en la zona ventra del aguenio se
observa una cicatriz que es lainsercién del fruto en el receptaculo
floral, est4 congtituido por € perigonio que envuelve a la semilla
por completo y contiene una sola semilla, de coloracion variable,
con un didmetro de 1.5 a4 mm, la cual, se desprende con facilidad
a la madurez y en algunos casos puede permanecer adherido a
grano incluso después de la trilla dificultando la seleccién, el

contenido de humedad del fruto ala cosecha es de 14.5%.

El perigonio tiene un aspecto membranaceo, opaco de color
eblrneo, con estructura aveolar, con un estrato de células de forma

poligonal-globosay de paredesfinasy lisas.

El fruto es seco e indehiscente en la mayoria de los genotipos
cultivados, dejando caer las semillas a la madurez en los silvestres

y en algunas accesiones del banco de germoplasma.
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Semilla

Constituye € fruto maduro sin el perigonio, es de forma lenticular,
elipsoidal, conica o esferoidal, presenta tres partes bien definidas
gue son: Episperma, embrion y perisperma. La episperma, esta
constituida por cuatro capas. una externa de superficie rugosa,
guebradiza, la cual se desprende fécilmente a frotarla, en ela se
ubica la saponina que le da € sabor amargo a grano y cuya
adherencia a la semilla es variable con los genotipos, tiene células
de forma alargada con paredes rectas; la segunda capa es muy
delgada y lisa, se observa solo cuando la capa externa es
tranglUcida; la tercera capa es de coloracion amarillenta, delgada y
opaca y la cuarta capa, trandlcida, esta constituida por un solo

estrato de células.

El embrién, esta formado por dos cotiledones y la radicula y
constituye el 30% del volumen total de la semilla, el cual, envuelve
al perisperma como un anillo, con una curvatura de 320 grados, es
de color amarillento mide 3.54 mm de longitud y 0.36 mm de
ancho, en agunos casos alcanza una longitud de 8.2 mm de
longitud y ocupa & 34 % de toda la semilla y con cierta frecuencia
se encuentran tres cotiledones, en ella se encuentra la mayor
cantidad de proteina que alcanza del 35 a 40%, mientras que en €
perisperma solo del 6.3 a 8.3 % de la proteina total del grano, la

radicul a, muestra una pigmentacién de color castafio oscuro.
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El perisperma es e principal tgido de amacenamiento y esta
constituido mayormente por granos de amidoén, es de color
blanquecino y representa practicamente el 60% de la superficie de
la semilla, sus células son grandes de mayor tamafno que las del
endosperma, de forma poligonal con paredes delgadas, rectas y con
grandes agregados de almidon, estos agregados estan compuestos
por miles de granulos de almidon individuales, de forma hexagona

en lamayoria de los casos.?®

Figura 9: Seccion longitudinal media del grano de quinua

(ChenopodiumquinoaWilid)

PE: Pericarpio.

= H: Hipocotilo.

SA: Apice del meristemo.

R: Radicula.

P: Perisperma

F: Funiculo

% A., MUJCAS. (2001).  [www.fao.org/regional/lamericalprior/segalim/prodalim/prodveg/cdrom/
contenido/libro]. Quinua (Chenopodium) Ancestral cultivo andinoalimento del presente y del
futuro.
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= SC: Cubiertadelasemilla.
= EN: Endosperma.

= C: Cotiledones.

Figura 10: Corte Transversal dela Semilla de Quinua
(ChenopodiumquinoaWilid)

C p L —— (e
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Fuente: A., MUJICAS. (2001).

» e (endosperma)

= ac(camaradeaire)
= ¢p (polo cotiledonal)
= rp (polo radicular)

= em (embridn).

Indican que la quinua también posee endosperma, € cual, es de
tipo celular, formado por varias capas rodeando completamente al
embrion y separado de é por una capa de aire y que
probablemente, después que la semilla se hidrata, las células del
endosperma se ponen en contacto con € embrién que lo consume

rapidamente durante su crecimiento.
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Aditivos

Acido benzoico: Es un &cido carboxilico aromético que tiene un
grupo carboxilo unido a un anillo fenilico, en condiciones normales
se trata de un solido incoloro con un ligero olor caracteristico. Es
poco soluble en agua fria pero tiene buena solubilidad en agua

caliente o disolventes organicos.

El &cido benzoico y sus derivados solo se pueden utilizar para
conservar alimentos con un pH acido. Protege sobre todo contra €l
moho (también las variantes que producen las aflatoxinas) y
fermentaciones no deseadas. A veces se utiliza conjuntamente con
el didxido de azufre (SO2) o los sulfitos para atacar un espectro

més amplio de microorganismos.?’

Acido sorbico: El écido sorbico y los sorbatos son conservantes
especialmente eficaces contra los mohos y levaduras. En el ser
humano el &cido sorbico se comporta en € organismo como los
demés é&cidos grasos, es decir, se absorbe y se utiliza como una

fuente de energia.®®

27 ADITIVOS.

28

benzoico.
CONSERVANTES.
Sérbico.

[http://www.aditivosalimentarios.com/index.php/codigo/210/Acido-benzoico].  Acido

[http://milksci.unizar.es/bioquimi caltemas/aditivos/conservantes.html].  Acido
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Acido Ascorbico: El &cido ascorbico o Vitamina C, es una
vitamina hidrosoluble, emparentada quimicamente con la glucosa,

tiene una estructura de lactona, pK es de 4,04.

La deficiencia de acido ascorbico produce una enfermedad
conocida como escorbuto, con dafios relacionados con la sintesis
del colageno, ya que, € acido ascorbico es un cofactor esencial en
este proceso. Las consecuencias clinicas van desde la debilidad de

las encias alas hemorragias diseminadas en todo el organismo.

El acido ascorbico solamente se encuentra en concentraciones
significativas en los vegetales en los que se ignora cud puede ser
su posible papel biolégico. En muchas frutas se encuentra en
concentraciones elevadas 50 mg/100g en los citricos, pero para
muchas personas e aporte principal se obtiene de verduras y

hortalizas, como repollo o coliflor.?

Manganeso: Es un micro mineral ayuda a la formacion de los
huesos, € desarrollo de tgjidos y la coagulacion de la sangre con
las funciones de la insuling, la sintesis del colesterol y como

activador de varias enzimas.

El manganeso se encuentra en frutas secas, granos integrales, las

semillas de girasol y de sésamo, la yema de huevo, legumbres y

29

BIOQUIMICA DE LOS ALIMENTOS. [http://milksci.unizar.es/bioquimica/temas/vitaming/
ascorbico.html]. Acido Ascorbico.
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verduras de hojas verdes. La leche materna deteriora la

concentracion de manganeso paul atinamente.

La carencia de manganeso en el organismo puede generar lento
crecimiento de ufias y cabellos, de pigmentacion del pelo, mala
formacion de huesos y puede disminuir latolerancia a la glucosa o
capacidad de eliminar excesos de azlicar en sangre, por otra parte el
exceso de manganeso por aimentacion no ha demostrado tener
efectos adversos, en cambio si se producen problemas pulmonares
cuando se respira polvo de manganeso, particularmente en los

lugares de extraccion.*

Vitamina A o retinol: Es una vitamina liposoluble; ayuda a la
formacion y mantenimiento de dientes sanos, tegjidos blandos y
0seos, de las membranas mucosas y de lapiel. Se conoce también
como retinol, ya que, genera pigmentos necesarios para €
funcionamiento de la retina, también, se puede requerir para la
reproduccion y la lactancia. El -caroteno, que tiene propiedades
antioxidantes, es un precursor de lavitaminaA. Lasformas activas

delavitamina A son € retinol, €l retinal y el &cido retinoico.

La vitamina A proviene de fuentes animales como € huevo, la
carne, laleche, €l queso, la crema, el higado, € rifidn y € aceite de

higado de bacalao y de hipogloso.**

% ZONADIET. [http://www.zonadiet.conynutricion/manganeso.htm]. Manganeso.
31 ZONADIET. [http://www.zonadiet.com/nutricion/vit-ahtm]. Vitamina A.
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Sulfato de Cobre: El sulfato de cobre, sulfato cuprico (CuSO,), es
un compuesto quimico derivado del cobre que forma cristales
azules, solubles en agua y metanol y ligeramente solubles en
alcohol y glicerina, es de composicion pulverizada verde o gris-
blanco paido, mientras que la forma que hidrata es azul brillante

CuSO,: 5H,0*.

Vitamina D3: La vitamina D3 es un componente esencia del
tratamiento de la osteoporosis, desempefia una funcion clave en la
absorcion del calcio en €l intestino, ya que, €l calcio por si solo no
basta para mantener fuertes y sanos los huesos y prevenir las
fracturas ocasionadas en las personas que padecen de osteoporosis,
ademés ayuda areducir la pérdida 6sea 'y mejoralafuerza muscular

y el balance corporal.

Laforma quimica de la molécula de la vitamina D tiene un impacto
importante en su absorcion a nivel intestina. En e caso del
metabolito 25-OH-D3 este no necesita de la presencia de grasa ni

sales biliares para ser absorbido.*®

Vitamina B6: Es una vitamina hidrosoluble o sea, se elimina a
través de laorinay se repone diariamente con ladieta. Lavitamina
B6 es en redlidad un grupo de tres compuestos quimicos llamados

piridoxina, piridoxal y piridoxamina, contribuye a aliviar €

2 WIKIPEDIA. [http://es.wikipedia.org/wiki/Sulfato_de cobre pentahidratado]. Sulfato de Cobre.
% ZONADIET. [http://www.zonadiet.com/nutricion/vit-d.htm]. Vitamina D3.
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sindrome premenstrual, puede haber falta de esta vitamina en €

embarazo y cuando se toma anticonceptivos orales.

La vitamina B6 interviene en la elaboracion de sustancias
cerebrales que regulan e estado de animo, como la serotonina,
pudiendo ayudar, en algunas personas, en casos de depresion,
estrés y alteraciones del suefio, esta vitamina es muy popular entre
los deportistas ya que incrementa € rendimiento muscular y la
produccion de energia. Eso es debido a que cuando hay necesidad
de un mayor esfuerzo favorece la liberacion de glucogeno que se
encuentra amacenado en e higado y en los musculos. También
puede colaborar a perder peso, ya que, ayuda a que e cuerpo

consiga energiaa partir de las grasas acumuladas. >

Participa en laformacién de anticuerpos.

Interviene en lasintesisde adn y arn.

Mantiene & funcionamiento de las cé ulas nerviosas.

Se encuentra en e germen del trigo, carne y verduras,

alimentos ricos en azucares refinados, aditivos y colorantes.

Favorece en la absorcion de hierro.

% ZONADIET. [http://www.zonadiet.com/nutricion/vit-b6.htm]. Vitamina B6.
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Interviene en laformacion de mielina

Cloruro de Cromo: La ingesta de este nutriente, ocurre
naturamente en muchos vegetales, frutas, carnes, levaduras y
granos. Cuando la comida es almacenada en tangques de acero o
latas las concentraciones de cromo pueden aumentar. El cromo es
un nutriente esencial para los humanos y la fata de este puede
causar problemas del corazon, trastornos metabdlicos y diabetes.
Pero la toma de mucho cromo puede causar efectos sobre la salud

también, por ejemplo erupciones cutneas, entre otras.®

Carbonato de Calcio: El carbonato de calcio es un suplemento
alimenticio usado cuando la cantidad de calcio no es suficiente,
siendo este necesario para mantener sanos los huesos, musculos, €
sistema nervioso y € corazén. El carbonato de calcio también se
usa como un antiacido para aliviar la pirosis (acidez o caor
estomacal), indigestion écida, y € maestar estomacal. Esta

disponible con o sin prescripcion médica >

Oxido de Magnesio: El magnesio es un elemento que €
organismo necesita para cumplir con sus funciones normales,
puede usarse por diferentes razones. como antiacido paraaliviar los
mal estares estomacal es causados por € calor o la acidez estomacal,

laxante por periodos paralograr un vaciado rgpido de los intestinos,

% | ENNTECH. [http://www.lenntech.es/periodica/elementos/cr.htm]. Cloruro de Cromo.
% WIKIPEDIA. [http://es.wikipedia.org/wiki/Carbonato_de calcio]. Carbonato de Calcio.
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Este medicamento no debe usarse en forma reiterada. El 6xido de

magnesio también se usa como suplemento alimenticio.*’

Acido Fdlico: El &cido félico es esencia a nivel celular para
sintetizar ADN (écido desoxirribonucleico), que transmite los
caracteres genéticos, y para sintetizar también ARN (&cido
ribonucleico), necesario para formar las proteinas y tejido del
cuerpo y otros procesos celulares, necesario para formar las
proteinas y tegiido del cuerpo y otros procesos celulares; por 1o
tanto, la presencia de acido félico en e organismo es indispensable

paralacorrectadivision y duplicacion celular.

Es importante sefidlar que e é&cido folico es basico para la
formacion del grupo hemo parte de la hemoglobina que contiene el
hierro, por esto, esta relacionado con la formacion de glébulos
rojos, brinda beneficios a aparato cardiovascular, a sistema
nervioso y a la formacion neurolégica fetal, participa en e

metabolismo del ADN, ARN y proteinas, entre otros.*®

Interviene en la sintesis de purinas y pirimidinas.

Reduce €l riesgo de aparicién de defectos del tubo neural del

feto como lo son la espinabifiday la anencefalia.

S LENNTECH. [http://www.lenntech.es/periodica/el ementos/mg.htm]. Oxido de Magnesio.
% ZONADIET. [http://www.zonadiet.com/nutricion/folico.htm]. Acido Félico.
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Previene algunos tipos de cancer.

Ayudaaaumentar el apetito.

Estimulala formacién de acidos digestivos.

Acido Pantoténico: El &cido pantoténico es vital parala sintesisy

el mantenimiento de la coenzima A (CoA), componente esencia de

NUMErosos Procesos enzimati cos.

Se utiliza paramejorar y aliviar trastornos ocasionados por €l

estrés.

Interviene en e metabolismo de proteinas, hidratos de

carbono y grasas.

Es necesaria para que € organismo forme los anticuerpos

manteniendo al sistema inmune en éptimo estado.

Es necesaria paralasintesis de hierro.

Interviene en laformacion de insulina.

Es importante en la obtencion de energia.
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Ayudaaaliviar los sintomas de la artritis.

Reduce la acidez estomacal, alivia la gastritis, las Ulceras

estomacales y demas patologias gastricas.

Ayudaadisminuir los niveles de colesterol en sangre.

Mejora agunas afecciones de lapidl.

Ayuda a disminuir los sintomas de la migrafia.*

Cloruro de Potasio: El potasio es vital parael cuerpo humanoy la
ingestion oral de cloruro de potasio es el medio para obtenerlo, se
lo utiliza como un sustituto de la sal en la comida, pero dado a su
sabor débil, agrio y poco salado es generalmente mezclado con sal
regular para megjorar su sabor. Medicinalmente es utilizado en €l
tratamiento de hipokalemia y condiciones asociadas, como un

restaurador de e ectrolitos.*

Cloruro de Sodio: El sodio conocido cominmente como sal, es un
componente necesario para mantener el balance de los sistemas de
fluidos fisicos. El sodio es también requerido para €

funcionamiento de nervios y musculos.**

% ZONADIET. [http://www.zonadiet.com/nutricion/pantotenico.htm]. Acido Pantoténico.
“OWIKIPEDIA. [http://es.wikipedia.org/wiki/Cloruro_de potasio]. Cloruro de Potasio.
“LWIKIPEDIA. [http://es.wikipedia.org/wiki/Cloruro_de sodio]. Cloruro de Sodio.
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Sulfato de zinc: El zinc interviene en el metabolismo de proteinas
y &cidos nucleicos, estimula la actividad de aproximadamente 100
enzimas, colabora en e buen funcionamiento del sistema
inmunolégico, es necesario para la cicatrizacion de las heridas,
interviene en las percepciones del gusto y € olfato y en la sintesis
del ADN. El meta se encuentra en lainsulina, las proteinas dedo
de zinc (zinc finger) y diversas enzimas como la

superdxidodismutasa.*?

3.3.1.2 Materides Indirectos

Figura 11: Envase

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Ing. Marco Verdezoto

Envase: El envase esta elaborado a base de aluminio, de forma cilindrica

con dimensiones de 125 cm. de dturay 4 cm. de didmetro con

“2WIKIPEDIA. [http:/es.wikipedia.org/wiki/Sulfato_de zinc]. Sulfato de Zinc.
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capacidad para 400 gr. de almacenamiento, especia paralaconservacion
y preservacion de aimentos y bebidas, para el proceso de fabricacion de
este tipo de envase es necesario trabgjar en una lata de tres piezas, en la
cual, se debe de aplicar un recubrimiento interno e cual debe de cumplir
con las mas estrictas normas de seguridad dictadas por la industria
alimenticia, ademés, de contar con los sistemas de calidad avanzados que
aplican los recubrimientos liquidos en la costura del envase o bien de

manera completaen € interior del envase.

Esta clase de envases proporcionan un margen de seguridad Optimo para
el amacenamiento de alimentos logrando aislarlos de todo factor
contaminante existente en e medio, incluso de la luz, logrando que €
producto tenga un tiempo de vida Util y garantizando a consumidor la

integridad del producto.

Tapa: Su composicion es de plastico hermético de color verde, que
asegura un sellado perfecto, impidiendo gque existan fugas y conserve €

producto sus caracteristicas fisicas y quimicas.

Cuchara Dosificadora: Es de material pléstico transparente, viene con
especificaciones de medida en gramos, cuya capacidad méxima es de

13.3 gramos.

Papel aluminio: Sus caracteristicas permiten e sellado en la parte

superior del envase para conservar € producto antes de ser abierto.
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Etiqueta: Las etiquetas llevan impreso e nombre de producto,
ingredientes, informacion nutricional en gramos por porcion, peso,
registro sanitario, recetas, industria, mango de conservacion, fecha de
vencimiento e producto ente otros. Las tintas de impresion no
representan algun riesgo de alteracion del producto y estas son manejadas

de forma externa.

Embalaje: Para e almacenamiento y especificar las unidades que se
ofrece en presentaciones de display de 12, arrojado en e estudio de
mercados en la tabulacion y andlisis de las encuestas de canales de
distribucion.; Este embalgje es de materia de polietileno calibre No. 1 de
forma rectangular protegido en la parte de abajo con cartdn para obtener

unamejor manipulacion alahora de transportar y almacenar.

Base de Carton: Esta base le da estabilidad para € amacenamiento de
display de 12 unidades, en e cual, se depositan los envases con su

contenido respectivo parallevar a cabo el embalgje.
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Tabla 84: Aditivos por Producto Unitario

Materiaprima Cantidad Unidad
Quinua 412 Gramos
Aditivos
Acido Benzoico 0.4 Gramos
Acido Sorbico 0.5 Gramos
Acido Ascorbico 0.026 Gramos
Sulfato de manganeso 0.036 Gramos
Beta caroteno o Vitamina A 0.0012 Gramos
Sulfato de Cobre 0.002 Gramos
VitaminaD3 0.0008 Gramos
VitaminaB6 0.0004 Gramos
Borato de calcio 0.032 Gramos
Cloruro de Cromo 0.0068 Micro gramos
Carbonato de calcio 0.08 Gramos
Oxido de magnesio 0.036 Gramos
Acido félico 0.08 Micro Gramos
Acido Pantoneico 0.002 Gramos
Cloruro de potasio 0.268 Gramos
Cloruro de sodio 0.08 Gramos
Sulfato de Zinc 0.00216 Gramos
Acido Citrico 0.2 Gramos
Goma Guar 24 Gramos
Saborizantes 112 Gramos
Materiales Indirectos
Envase 1 Unidades
Etiqueta 0.32 m
Cartén 0.50 m
Polietileno 0.12 m’
Cuchara dosificadora 1 Unidad
Papel aluminio 0.12 m?
Bata de laboratorio 1 Unidad
Gafas de laboratorio 1 Unidad
Guantes quirurgicos (Pares) 3 Unidad
Overol 1 Unidad
Tapabocas 2 Unidad
Botas 1 Unidad
Desinfectante liquido galon 1 Unidad
Detergente polvo 5.000 gr 1 Unidad
Jabon de tocador 12 Unidad

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Jenny Andrade Estrada
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3.3.2 Proceso de Productivo

Tipo de Proceso Productivo

Es un proceso productivo mecanizado, donde interviene la maquinaria y

el operario, con € fin, de obtener un producto final.

Descripcion del Proceso Productivo.

El proceso técnico, es la transformacion de la quinua en complemento

alimenticio bajo diversas etapas que se describen a continuacion.

Descripcion del proceso de complemento alimenticio para 60 Kg. de

guinua.

A) Recepcién dela materia prima (Quinua)

La materia prima y aditivos respectivos se transportan a la seccién de
pesge, evitando que estos sufran deterioros. Los insumos y materia prima
se pesan a llegar a bodega para efectos de control de inventarios,
efectudndose la calidad visual y su respectivo almacenamiento seguin € tipo
de material. Este proceso requiere de 10 minutos para no dafar |os insumos

necesarios para e procesamiento de complemento alimenticio.
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B) Pesado

Este paso consiste en pesar 10s granos de quinua (materia prima) a utilizar
para ser procesada, pesar (60 kg) con €l fin, de establecer |as pérdidas dentro
del proceso productivo en residuos y subproductos. Prosiguiendo con €
respectivo vertimiento en la banda transportadora, esta etapa requiere de un

tiempo de 5 minutos.

C) Limpieza de impurezas.

En este paso se redliza una limpieza eliminando las impurezas, tales como
polvo, residuos vegetales, particulas extrafas, material extrafio de menor
densidad o0 peso que los granos de quinua, separados de los granos aptos
para la transformacion; en esta etapa existe una pérdida del 0.4%, se rediza

através de un sistema de limpieza por via manual .

Verificacion Materia prima: El operario debe inspeccionar que la
materia prima cumpla en un 98% € proceso de limpieza; debe existir
una autorizacion previa del jefe de produccion para redizar €
siguiente proceso. Todo € proceso requiere de un tiempo de 30

minutos.

D) Escarificacion método de friccidén o rozamiento

Consiste en desaponificaciéon (remocion de la saponina concentrada en la

capa superior del grano epispermo (ver figura No. 2); su funcién principal
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es remover la corteza del grano através de unafriccion de aire, se eliminala
saponina por via seca, a través de medios mecanicos abrasivos, utilizando
equipos de caracteristicas técnicas con tambores giratorios y tamiz
estacionario (Escarificador continio de quinua, opera con turbina de aire),
gue permite un constante raspado de |os granos de quinua contra las paredes

delasmalas.

El polvillo desprendido de los granos, pasan a traves de la malla y es
separado por gravedad o mediante € uso de succionadores de aire. Este
residuo genera una pérdida del 3.5 a 8 % dependiendo del tipo de materia
prima (Quinua dulce 3.5%, quinua amarga 8%), se dmacenara para luego
ser vendido a empresas que requieran este subproducto, ya que, este se
puede mangjar a nivel industrial como insumo; la organizacion pretende en
el futuro aprovechar de manera eficiente este subproducto, con € fin de

diversificar su portafolio y brindar nuevas aternativas.

Verificacion de escarificado: Todo lo anterior encierra un control
implicito o paralelo que se redliza en e momento de escarificado,
puesto que se debe supervisar de manera efectiva esta funcion, para
gue todos los residuos sean apartados y se obtenga una materia prima
de dlta calidad, también se realiza un control paralelo a proceso de
escarificacion, se utiliza un tiempo de 20 minutos, cuya labor del
operario es verificar que la escarificacion sea completay se realice en
su totalidad; es decir, que todos los granos queden libres de residuos y

de la corteza que envuelve el grano
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E) Pesado.

Pesar |a cantidad de grano en Kg. en una bascula con capacidad de 500 Kg,
para este proceso, las bandas trasportadoras vierten la materia prima en un
recipiente metélico acondicionado sobre la base de la bascula, este proceso

requiere de 5 minutos.

F) Tostado.

El tostado se realiza, con €l fin, de reducir humedad prolongando la vida util
del producto y mejorar la solubilidad; en este proceso se somete alos granos
de quinua a una tostadora, mufla u horno, cuya temperatura se encuentre en
143 °C, durante un tiempo de 40 minutos; es necesario inspeccionar
progresivamente el proceso, para que € tostado sea uniforme; es decir; €
grano sea dorado sin envergaduras, paralo cual, se mueve los grano con una
paleta de forma regular, con € fin de alcanzar una contextura parcial de
tostado y finamente tengan después del tostado entre e 10 - 12% de
humedad. Se requiere una tostadora industrial tipo café, en este proceso
existe una pérdida de peso de la materia prima, debido a la deshidratacién

generada por € caor, dicha pérdida es de 6%.

Estudio de humedad: Se debe tomar una muestra de los granos que
se obtienen del secado para medir su porcentgje de humedad. En caso
gue los granos presenten una humedad mayor a 14 %, se deben secar

nuevamente a menor tiempo.
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G)Molienda

El proceso de molido, consiste en pasar los granos por un sistema de
martillo, tomando en cuenta que entre mayor nimero de veces se pase los
granos por € sistema de martillos se obtiene una ata probabilidad de
obtener harinas finas, de mejor calidad o disolucién mas eficaz en liquidos,

su tiempo de manipulacion es de 18 minutos.

El objetivo de la molienda es convertir los granos de quinua procesada en
harina, € grano debe estar libre de impurezas (polvo, residuos vegetales,
particulas extranas, entre otros). A nivel industrial se usan también molinos

dediscos. Pero también se puede usar molinos de martillo.

H) Tamizado.

Tiene como objetivo separar particulas que superen el didmetro de 0.125
mm, los cuales se deben enviar otra vez a la etapa de molienda, se requiere
un tiempo de 10 minutos y su maguinaria respectiva es un tamiz industrial .
Existiendo un proceso de inspeccion de 5 minutos; en € caso de volver a
proceso de molienda se debe tener en cuenta un nuevo tiempo de 10 minutos
de molienda y 10 minutos més del proceso de tamizado y su respectiva

inspeccion.
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I) Mezcla de aditivos.

Tabla 85: Materia primay material necesaria para 1 Kg de producto

final
Concepto Especificacion Cantidad
Conservantes Acido Benzoico 1.0g
Acido Sérbico 1.25g
Complementos y fuentes de o ]

inerales Acido ascorbico 0.065g
Sulfato de manganeso 0.099

Beta caroteno o Vitamina A 0.003g

Sulfato de Cobre 0.005¢g

VitaminaD3 0.002¢g

Vitamina B6 0.001g
Borato de calcio 0.08g

Cloruro de Cromo 17microgramos
Carbonato de calcio 0.2g9
Oxido de magnesio 0.09g
Acido félico 200microgramos

Acido pantoneico 0.005g
Cloruro de potasio 0.67g
Cloruro de sodio 0.2g9

Sulfato de Zinc 0.0054g
Reguladores de pH Acido Citrico 0.59

Agente espesante Goma Guar 69
Saborizantes 2.89
Total 12,96664gr

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

Se anade los saborizantes y colorantes permitidos por la ley en muy bajas
cantidades, segun las necesidades del producto que se desea comercializar.
Se requiere de un mezclador de volteo y/o mezclador de lecho fluidizado,

para mayor eficiencia, 55 minutos.
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Prueba de Calidad: Se rediza un estudio de la cuantificacion
cualitativa nutritiva que debe cumplir e complemento alimenticio,
utilizando reactores quimicos con € fin de cuantificar € porcentge

estandar de nutrientes.

J) Esterilizacién de envase.

Los envases se traen del cuarto de materiales para ser colocados en una
banda trasportadora, donde se procede a lavarlos con vapor de agua,
realizando asi el proceso de esterilizacion con altas temperaturas a vapor,
por la misma banda |legan hasta |la envasadora. Este proceso requiere de 30

minutos.

K)Envasado y etiquetado.

Se usa envases de aluminio con capacidad de 400gr. La etiqueta visible del
envase especifica la cantidad, calidad, composicion, naturaleza, seguridad,
origen, valor o variedad del contenido méquina dosificadora y etiquetadora,

tiempo estimado 10 minutos.

L) Embalaje

El embalgje es la envoltura del producto en presentacion de display de 12

unidades de 400 gramos cada una, es necesario para la manipulacion,

transporte, almacenamiento y distribucion del producto.
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El embalgje estad conformado por una base de cartén, sobre €l cual, se ubica
el producto, para luego ser recubierto por una pared plastica transparente,
con e fin de proteger, distribuir y brindar un producto en excelentes

condiciones.

Se necesita un rollo de polietileno, en e cual, se envuelve la base con las
unidades dentro y se pega por debajo de la base con pegante para plastico,

se requiere de un operario, su tiempo estimado es de 30 minutos.

M) Almacenamiento.

La degradacion en amacenamiento se ve afectada por tres factores
ambientales. temperatura, humedad y contenido de oxigeno. Los
microorganismos e insectos son inhibidos por niveles de humedad relativa
inferiores a 65% - 70% y medios pobres en oxigeno. El amacenamiento
debe hacerse en recintos secos, frescos y bien aireados y teniendo como

base parihuelas de madera.

Se deben determinar las condiciones del almacenamiento en lugares limpios
y secos para los productos terminados. A nivel de planta serd necesario
amacenar tanto la materia prima, sin procesar, como los productos
terminados. Esto significa que se dispondra de dos bodegas dentro de las

instalaciones de la planta. Se requiere de 10 minutos.

Para las etapas de produccion del complego alimenticio a base de quinua se

necesita un Ingeniero de alimentos y maximo de 2 operarios y su tiempo de
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manipulacion son de 296 minutos. Cuyo rendimiento final sumado los

aditivos es de 52.03 kilogramos.

3.3.3 Diagramas de Flujo Proceso Productivo

Después de haber descrito con palabras la manera en que se desarrolla €
proceso productivo, se presenta la segunda etapa en la que en forma integral se
analiza e proceso, a través, del diagrama de flujo de procesos mediante |la
maguinaria como proceso general y posteriormente por cada producto, como se

muestra a continuacion:



Diagrama 1. Diagrama de Proceso Complejo Alimenticio de Quinua
DIAGRAMA DE PROCESOS COMPLEJO ALIMENTICIO DE QUINUA
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Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Ing. Marco Verdezoto
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Diagrama 2: Flujograma proceso productivo de Complemento alimenticio

a base de Quinua
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Diagrama 3: Flujograma del procesamiento de complemento alimenticio

en tiempos, recepcién de aditivos, materialesy movimientos
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>

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

Para la produccion se utilizara las siguientes cantidades de materia prima, para

alcanzar la demanda planificada, entonces:
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Tabla 86: Requerimiento de Materia Primay Aditivos

. ] Complemento
Frecuencia Concepto Cantidad gr ] o
alimenticio PCC gr
M.P Quinua 172.791
Semanal 151.041 gr
Aditivos y conservantes 1.958 gr
M.P Quinua 691.164
Mensual 604.164 gr
Aditivos y conservantes 7.834gr
M.P Quinua 8.293.963 gr
Anual 7.249.968
Aditivos y conservantes 94.008 gr

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

3.3.4 Productos, Subproductosy Residuos

Descripcion del producto

Complemento alimenticio: Este producto es un complgo nutricional a
base de quinua enriquecido con vitaminas y minerales esenciales,
saborizantes (fresa, manzana, vainilla y natural), no contiene gluten.
Tiene caracteristicas fisicas de contextura fina pulverizada, siendo un
producto de facil disolucion en cualquier liguido; no se necesita de
coccion para ser suministrado, asi mismo, se puede agregar en cual quier
tipo de bebidas como jugos, malteadas, leche, inclusive en coladas; Al
mezclarse con ligquidos proporciona un alimento rico en nutrientes,
vitaminas y calorias, que ayuda a adecuado funcionamiento del

organismo.

En cuanto a la presentacion, el producto tiene especificaciones de 400

gramos de los cuales se obtiene 30 raciones de 13.3 gramos cada una,
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esta racion es aconsgjable mangjar de una a dos veces para ser mezcladas
en los liquidos y de esta manera manipular su consumo; cada racion tiene
los siguientes valores nutricionales, dichos porcentgjes estan dados en
una dieta de 2.000 calorias. Sus valores pueden ser més atos o baos

dependiendo de sus necesidades caldricas:

Modo de uso:

Vierta 2 medidas llenas (13.3 gr de complemento alimenticio ¢/u), en un
vaso de agua (240cc), agite moderadamente o licue a baja velocidad, para
mayor variedad puede verter en leche o afadir nueces, frutas dulces,

chocolate, etc.



187

Tabla 87: Balancesde materiay energia

CALORIAS 443 CAL MINERALES
Humedad 9.40-13% Prolina 0.58
Carbohidratos 53.50-74.30gr |Alanina 0.47
Fibra 2.10-4.90 gr Glicina 11
GrasaTotal 5.30-6.40¢gr Calcio 330 mg
Acido Linoleico 0.8gr Sodio 350mg
Acido Oleico 0.66gr Potasio 670mg
Proteinas 11.00-21.30gr |Foésforo 408,3 mg
AMINOACIDOS Magnesio 204,2 mg
Lisina 6.80-8.50gr Potasio 1.040,2 mg
Metionina 2.1 mg Hierro 10,9 mg
Treonina 45mg Cobre 0.5mg
Triptofano 1.3 mg Manganeso 2,1 mg
Arginina 0.9mg Cromo 20mcg
Histidina 0.8 Cloruro 610mg
Isoleucina 0.3 Zinc 7,47 mg
Leucina 00.6 VITAMINAS
Fenilalanina 0.05 VitA 3mg
Valina 04 Vit Bl 30mg
Acido aspértico 0.3 Vit B2 28mg
Acido glutamico 0.2 Vit B3 7mg
Cisteina 0.55 VitC 68mg
Serina 0.68 Acido félico 200mcg
Tirosina 0.71 Acido Pantoneico 5mg

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

= Vida atil del producto sin abrir:

elaboracion.

hasta 18 meses después de su

= Vidadutil del producto después de abierto: 3 meses.
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» Recomendaciones. Una vez abierta la lata se debe tapar y almacenar
en un lugar fresco y seco. NoO necesita refrigeracion, no exponer
directamente a la luz solar, consumase antes de la fecha de

vencimiento.

Subproducto

Saponina: Es € residuo producido en e proceso de escarificacion
realizado a grano de quinua, €l efecto de la saponina en el ser humano es
producir la hemdlisis de los eritrocitos y afectar el nivel de colesterol en
el higado y la sangre, con lo que puede producirse un detrimento en €
crecimiento, a través, de la accion sobre la absorcion de nutrientes. La
saponina de la quinua poseen excepcionales propiedades para elaborar
detergentes, forman espuma estable en soluciones acuosas y presentan
actividad hemolitica y sabor amargo, se utilizan en la industria
farmacéutica, de cosméticos, de alimentos, en detergentes y en la
industria minera. Concentraciones de saponinas entre 5 y 6% son
frecuentemente empleadas en formulaciones de jabones, champul y sales
de bafio. Otras aplicaciones incluyen su uso en obtencidn de cerveza,
liuidos de extincion de incendios, crema hidratante, hormonas
sintéticas, pesticidas, crema corporal, agente emulsionante de grasas,
emulsificador, aceites en la industria fotografica, antibiéticos y cremas

dentales.

Un producto reconocido a base de quinua con su respectiva saponina, es

la crema corpora con base de quinua es nutritiva e hidratante, facilitala
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regeneracion celular y forma una pelicula protectora sobre la piel;
presenta excelentes propiedades emolientes y restablece la hidratacion
cutanea, debido, ala presencia de &cidos como la treonina, carbohidratos,
vitaminas y acidos grasos. Su aplicacion fécil, agradable y no grasa

permite una rgpida absorcién previniendo el desequilibrio cutaneo.

Por otra parte, e champu es recomendado para cabellos normales y
secos, ya que enriquece € cuero cabelludo, gracias a la aportacion de

proteinas y minerales del extracto de quinua.®®

Residuos:

Papel aluminio: Un residuo generado en el proceso de envase, son
recortes de papel auminio utilizado para sellar la boca del envase, este
tipo de residuos, se amacenara para su posterior venta como material

reciclable.

Envase en mal estado: Es de hacer notar que los suministros de envase
pueden tener inconformidades en e proceso de produccion, por tal
motivo, este tipo de residuos, se amacenaran para su posterior

devolucion al proveedor.

“WIKIPEDIA. [http://es.wikipedia.org/wiki/Saponina]. Saponina.



190

3.3.5 Seleccion de Maquinariay Equipo

Es necesario contar con maquinaria industrial especializada, con el fin, de
obtener la productividad y calidad deseada para € producto, la manipulacién
estara a cargo de dos personas, las cuales no necesitan una capacitacion

profunda ni especializada parallevar a cabo este trabgjo.

La maquinaria se clasifica como semiautomética, esto quiere decir que para su
funcionamiento se necesita de la intervencion humana, las cuales méas adelante
se describiran detalladamente. El factor que incide directamente en la
determinacion de la maquinaria, es el tamafno de la planta de procesamiento
visualizada, ya que, esta no contara con un amplio espacio dedicado a la
produccion sin embargo estos son los necesarios, para obtener e mejor

aprovechamiento del espacio fisico.

3.3.5.1 Especificaciones de laMaquinaria

Figura 12: Escarificador

Fuente: [http://taninos.tripod.com/proformaescarificadora.htm]. Escarificador ALNICOLSA.
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Figura 13: Vista Lateral Escarificador y sus Partes
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Fuente: [http://taninostripod.conmVproformaescarificadorahtm]. Escarificador ALNICOLSA.

Se calcul6 una potencia de 3 KW. paraun flujo de 3 qg/h. El trabagjo de
absorcién de polvo se realizo con un ventilador de 0,2 m3/s, de capacidad
y, € polvo es acumulado en un ciclén metalico, conectado a la maguina

con unatuberia de caucho flexible.

Figura 14: Vista superior escarificador
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Fuente: [http://taninos.tripod.com/proformaescarificadora.htm]. Escarificador ALNICOLSA.
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Tabla 88: Especificaciones Escarificador

FUNCION Eliminar las impurezas, la saponina 'y extraer la corteza del
grano de quinua.
MARCA (Sin especificar) ya que el desarrollo tecnoldgico en cuanto

al procesamiento de quinua es escasa, ho se cuenta con la
maquinaria adecuada para desarrollar esta actividad, por tal
motivo, la fabricacién de esta maguinaria seré contratada en

un taller de metalmecénica

CORRIENTE DE
TRABAJO

1.5 Kw/h 0 15 - 20 Amperios

MOTOR

Eléctrico de 1.5 HP(Caballos de Fuerza)

REVOLUCIONES/
MINUTO

1,669 revoluciones minuto (RPM)

CAPACIDAD DE
PROCESAMIENTO

* 356 Kg/h « 0.97% desaponificacion « Grano roto de 0% e
Merma en peso de 3,5% -8% (Polvo) « Humedad inicial
13,38% ¢ Humedad final 9,52% < Temperatura del grano a
lasalida58°C -72°C.

DIMENSIONES

Alto 1.20mts, Ancho 1.50mts, largo 0,50mts

INSTALACIONESY
ADECUACIONES

Toma corriente de tres polos y cuchilla eléctrica

PRECIO

$4116

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada
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Tabla 89: Especificaciones Tostador

FUNCION Tostar e grano de quinua.
MARCA JhonDree.

CORRIENTE DE

TRABAJO 20 Kwih
TEMPERATURA o

MAXIMA 360 °C
REVOLUCIONES/ Ninguna

MINUTO

CAPACIDAD DE

PROCESAMIENTO 70 Kg/ 20 Minutos

Alto 1mts, Anchol.5 mts,

DIMENSIONES

largo 1,70mts
INSTALACIONESY Toma corriente de tres
ADECUACIONES polosy cuchilla eléctrica
PRECIO $2426,75

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

Tabla 90: EspecificacionesMolino

Pulverizar el grano de

FUNCION :
quinua.

Sistema de alimentacién

ESPECIFICACIONES interno, tolva de 20K g

MARCA INOX
CORRIENTE DE

TRABAJO 1.52 Kw/h
MOTOR Eléctrico de 5 HP
REVOLUCIONES/

MINUTO 3.525 RPM

CAPACIDAD DE

PROCESAM ENTO 300Kgh

Alto 1.50mts, Ancho

DIMENSIONES 0.50mts, largo 0,60mts
INSTALACIONESY Toma corriente de tres
ADECUACIONES polosy cuchilla eléctrica
PRECIO $3465

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada
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Tabla 91: Especificacién Dosificadoray Etiquetadora

Semiautomatica Pequefia

Envasar e producto

ESPECIFICACIONES

FUNCION ;
terminado

MARCA EXACWT
* Maquina

electroneumética
controladas por pesaje
electronico. Sistemas
autométicos de control
de doble velocidad
permite envasar con
gran precision aata
velocidad.

e Sumanipulacion es
controlada por un sélo
operario.

CORRIENTE DE

PROCESAMIENTO

TRABAJO LOKwih
MOTOR Eléctrico
REVOL UCIONES/

MINUTO 2525 RPM
CAPACIDAD DE 500 Udsh

DIMENSIONES

Alto 1.0mts, Ancho
0.95mts, largo 4,40mts

INSTALACIONESY
ADECUACIONES

Toma corriente de tres
polosy cuchillaeléctrica,
estructura metalicade
soporte.

PRECIO

$12500

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

Tabla 92: Especificaciones M ezcladora

Mezclar los saborizantes y

PROCESAMIENTO

FUNCION aditivos en € producto
final.

MARCA DMZ RAZ

CORRIENTE DE

TRABAJO 1.OKw/h

MOTOR Eléctrico de 0.8 HP

REVOLUCIONES/

MINUTO 6500 RPM

CAPACIDAD DE 120Kgh

DIMENSIONES

Alto 1.20mts, Ancho
0.80mts, Diametro 0,80mts

INSTALACIONESY
ADECUACIONES

Toma corriente de tres
polosy cuchilla eléctrica

PRECIO

$1193

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada
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Tabla 93: Especificaciones Bascula

FUNCION

Pesar.

MARCA

(Sin especificar), la
fabricacién de esta
maquinaria sera contratada
auntaller de

metal mecanica

CAPACIDAD

300 Kgh

DIMENSIONES

Alto 1.20mts, Ancho 0.80
x 0.80 mts,

INSTALACIONESY
ADECUACIONES

Toma corriente de tres
polosy cuchilla eléctrica

PRECIO

$ 250

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

Tabla 94: Especificacién Tamizador

FUNCION

Se encargade qued
producto antes de su
envasado se encuentre
uniforme,

MARCA

(Sin especificar), la
fabricacién de esta
maquinaria sera contratada
auntaller de

metal mecanica

CORRIENTE DE

PROCESAMIENTO

TRABAJO 3.0Kw/h

MOTOR Eléctrico de 0.8 HP
REVOL UCIONESMIN

UTo 1500 RPM
CAPACIDAD DE 120 Kgh

DIMENSIONES

Alto 1.20mts, Ancho
0.80mts, Diametro 0,80mts

INSTALACIONESY
ADECUACIONES

Toma corriente de tres
polosy cuchilla eléctrica

PRECIO

$375

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada
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Tabla 95: Especificaciones Bandas Transportadora

FUNCION

Transportar la materia
prima de un proceso a otro.

MARCA

(Sin especificar), la
fabricacién de esta
maquinaria sera contratada
auntaller de
metalmecanica

CORRIENTE DE

TRABAJO 1.OKw/h

MOTOR Eléctrico de 0.5 HP
Alto 0.6 mts, Ancho

DIMENSIONES 0.80mts

INSTALACIONESY
ADECUACIONES

Toma corriente de tres
polosy cuchilla eléctrica

UNIDADES 4
REQUERIDAS

PRECIO UNITARIO $190
TOTAL $760

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

Tabla 96: Especificaciones Esterilizador de Envases

Esterilizar envases para

FUNCION higieney calidad del
producto envasado

MARCA DMZ RAZ

CORRIENTE DE

TRABAJO 2.5Kwih

MOTOR Eléctrico de 0.5 HP
Alto 1.64mts, Ancho

DIMENS ONES 1.20mts, largo 1.75.

Altura de alimentacién
delatas; 0.89 m

INSTALACIONESY
ADECUACIONES

Toma corriente de tres
polosy cuchillaeléctrica
Conexién de agua
regquerida (tubo) de un
1/4 pulgadas. Mezclade
&cido ascorbico 250ml
*Galén de Agua

PRECIO

$6111,5

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada
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Tabla 97: Resumen Requerimiento de Maquinaria

CONCEPTO CANTIDAD

Escarificador 1

Tostador

Molino

Dosificador

M ezclador

Bascula

Tamizador

Esterilizador

Al Rl 2| 2] ] R ] e

Bandas Trasportadoras

TOTAL

[EnY
N

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

Tabla 98: Equipos

UNIDADES EQUIPOS

Granera €l ectrénica

Biker

Balon Aforado

Buretra

Pipeta

Mortero

Tangues metdlicos 1000 Lt

Baldes plasticos

Recipientes plésticos

Nl w] Wl v R R R R ] e

Mesas de trabgjo

Iy
o

Estibas

N

Sillas

1 Bata de laboratorio

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada
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3.3.6 ManodeObra

Relacionado a proceso productivo, tostado, molido y adicionamiento de
aditivos y colorantes, se gjecutara la supervision y desarrollo de las actividades

del areade produccion y del personal que lo conforman.

Un operario cuya funcion es transportar |la materia prima desde la bodega
hasta la plataforma de procesamiento, la escarificacion, y
correspondiente transporte del producto hasta la méquina tostadora,
luego se procede con € envasado del producto, embalgje y su transporte

alabodega, esta persona trabajara con contrato a término fijo.

Al jefe de produccion le corresponde la manipulacion de los demas

procesos, con |os estudios correspondientes e inherentes a producto.

Tabla99: Mano de Obrarequerida
CARGO CANTIDAD
A. MANO DE OBRA DIRECTA

Jefe de produccion

Operarios de planta
Sub. Total MOD
TOTAL MANO DE OBRA

W]l Wl N -

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada
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3.3.7 Programa de Produccion

Tabla 100: Programa de produccion

Dias ala semana; 3

Dias mes: 12
Dias afic: 144
Horas semana; 15
Horas mes: &0
Horas afio; 720

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

Laboratorios QVit, producira tres dias, cuya jornada labora es de 4 horas
diarias parados dias y 7 horas un dia en la semana, por lo tanto, € programade

produccion es:

En este sentido, € 20% de la demanda insatisfecha de complemento
alimenticio a cubrir es de 7.246.558 gramos anuales, para lo cual se tiene €

siguiente programa de produccion.

Tabla 101: I ncremento Produccién Afios

Afo Produccion I ncremento % Capacidad instalada
1 7.246.558 15% 30%
2 8.333.542 15% 33%
3 10.000.250 20% 39%
4 12.000.300 20% 45%
5 14.400.361 20% 52%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada
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Requerimiento de Materia prima

Para efectos del proyecto la materia principal esla quinua, de la cua, se

extrae los componentes nutricionales para el producto.

Generalmente la quinua se la comercializa como grano perlado en sacos
de 50 kilogramos en las zonas rurales de la Provincia de Cotopaxi,
exactamente se tomaré como centro de abastecimiento |os alrededores de
la ciudad de Latacunga, distribuido a través de las plazas de mercado

informales o directamente del proveedor.

En este sentido, y haciendo referencia a los objetivos especificos
planteados en este estudio se planea satisfacer la demanda en un 35% de
la demanda insatisfecha a largo plazo cuya produccién es 8.328.175

gramos de complemento alimenticio.

Para tal propdsito, se ha proyectado que la materia prima requerida para
la produccion, tomando en cuenta € porcentgje de pérdida causada en €l

proceso productivo; se harealizado |a proyeccion para cada afio.
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Tabla 102: Requerimiento de quinua presupuestada

. » MP. Requerida | Total (Mas2% margen
Afio Produccion )
en gr anuales de seguridad)

Primero 7.246.558 8.293.963 8.459.842
Segundo 8.333.542 9.533.572 9.724.243
Tercero 10.000.250 11.906.406 12.144.534
Cuarto 12.000.300 13.476.929 13.746.468
Quinto 14.400.361 15.273.606 15.579.078

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

Tabla 103: Requerimiento de aditivos presupuestados

. Aditivosrequeridos | Total (Mas2% margen
Afio Produccion )
en gr. anuales de seguridad)
Primer 7.246.558 94.008 95.888
Segundo 8.333.542 108.109 110.271
Tercero 10.000.250 114.325 116.612
Cuarto 12.000.300 122.974 125.433
Quinto 14.400.361 134.420 137.108

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

Proveedores de materia prima

Para el proyecto, |os proveedores de materia prima son los campesinos de
Latacunga, asi como las diferentes asociaciones campesinas de quinua,

ubicadas en la Provincia de Cotopaxi.

En cuanto al envase y embalgje e proveedor es la empresa IEHSA de la
ciudad de Guayaquil, en lo referente a insumos y preservativos, lo hara
bajo parametros de calidad que se observe de los diferentes proveedores

de la ciudad de Quito y Guayaquil, como son:
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= Aditmag (Quito)
» Comercial Danesa (Quito)

=  Granotec (Guayaquil)

3.3.8 ObrasFisicasy Distribucién en Planta

El objetivo fundamental de la distribucion de la planta fisica, es asegurar las
adecuadas condiciones de trabajo, teniendo en cuenta las normas de seguridad
y €l bienestar de los empleados, requiriéndose para ello la utilizacién adecuada
del espacio disponible, la ubicacion del persona y actividades, tales como
aireacion e iluminacion, manejo de aguas residuales, entre otras; por tal razon,
es necesario utilizar la maguinaria y equipo conveniente para e redizar €

respectivo proceso:

Obrasfisicas

Los materiales requeridos para la remodelacion de la planta de procesos,

se pueden observar en la siguiente tabla.
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Tabla 104: Inversionesen terrenosy obrasfisicas

DESCRIPCION UNIDAD | CANTIDAD
TERRENOS (ARRIENDO) m’ 247

1. PRELIMINARES

1.1. Campamento glb 1

Sub total preliminares

2. MUROSY REPELLOS

2.1. Mamposteria ladrillo comin m’ 250
2.2. Mamposteria ladrillo visto m’ 180
2.3. Repellos sobre muros m’ 180
Sub total murosy repellos

3. PISOS

3.1. Piso pared bafios principales m’ 30
3.2. Cerdmicapisos m’ 40
Sub total pisos

4. INSTALACIONESHIDRAULICASY SANITARIAS

4.1. TuberiaPVC 1/2" ml 30
4.2. Llavesde paso und 8
4.3. Cgjadeinspeccion 70 x 70 und 2
4.4. Tuberiasanitaria4" ml 12
4.5. Tuberia sanitaria 6" ml 12
4.6. Punto sanitario 2" pto 3
4.7. Punto sanitario 4" pto 3
4.8. Orina und 2
4.9. Juego sanitario und 3
4.10. Duchas und 2

Sub total instalaciones hidraulicasy sanitarias

5. INSTALACIONESELECTRICAS

5.1. Tablero de circuitos ml 1
5.2. Luminarias 40W Color Luz Dia und 8
5.3. Tomacorriente und 20
54. TomaTV und 3
5.5. Tomatelefénico ml 4
Sub total instalaciones eléctricas

6. ACABADOS

6.1. Ventanas deldminacon vidrio 4 mm glb 2
6.2. Puertaprincipal de Hierro m’ 2
6.3. Puertas de madera m’ 10
6.4. Mesones bafios ml 3

Sub total acabados

7. COSTO MATERIAL Y MANO DE OBRA

8. PAVIMENTO EN ASFALTO | m? 247

TOTAL COSTOSDIRECTOS

ADMINISTRACION Y DIRECCION (15%)

TOTAL CONSTRUCCIONES PLANTA

9. CONSTRUCCION SISTEMA TRATAMIENTO DE AGUAS

9.1. Adecuacion del terreno y excavacion

9.2. Construccion e Impermeabilizacion

9.3. Adecuacion de tuberiasy vavulas

10. TRATAMIENTO DE EMISIONESATMOSFERICAS

10.1. Construccién Extractor Industrial

10.2. Adecuacion de puertos de muestreo

10.3. Instalacion defiltrosy evaluacion

TOTAL INVERSIONESEN MITIGACION AMBIENTAL

TOTAL CONSTRUCCIONESPLANTA Y MITIGACION

TOTAL INVERSIONES EN TERRENOSY OBRAS

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada
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3.3.9 Distribucion en Planta

La distribucion en planta requiere de una reparticion optima del espacio fisico,
cuya implementacion debe obedecer la secuencia légica de flujo de
operaciones necesarias para € proceso productivo, en este caso €
procesamiento de complementos alimenticios. Para la distribucién en primera
instancia, se tuvo en cuenta e sitio donde debe ubicarse la maquinaria,
recomendado técnicamente para la operacion adecuada del flujo de procesos,
los espacios necesarios para € movimiento del material, almacenamiento y

operarios.

Por consiguiente, la planta procesadora estara ubicada en un terreno que tiene
de largo 20 m y de ancho 12.34 m, con un &rea total de 246.82m?, en donde su

distribucion se realizo de la siguiente manera:

Una zona de gerencia, la cual, presenta un area de 2m ancho x 4.50m

largo para € normal funcionamiento del area administrativa y de

mercadeo, con su respectivo servicio higiénico.

Un &rea de procedimientos que se divide en 5 sectores especificos.

= Area de entrada y admacenamiento de materia prima de 2.20m A x

4.50m L.

= Area de produccién 12.34m A x 15.5m L, en donde se encuentra

ubicado, de manera Optima € flujo de produccion, ademas, del
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almaceén de aditivos y un cuarto para realizar estudios de calidad que
requiere e proceso, e area de tratamiento de aguas residuaes, asi
mismo, se encuentra los requerimientos sanitarios y de higiene para

operarios y personal de produccion.

» Bodega. Cuenta con una amplia puerta, por la cual, se despacha la

mercancia o producto final.

Almacén o punto de venta: funciona para la distribucion y despacho al

clientefina, con vistafrontal .



15.5m

4.50m

Fuente: Investigacion realizada
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Figura 15
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Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

3.3.10 Control de Calidad

Buenas Practicas Manufactureras (BPM): estas consisten en la limpieza y

adecuacion de la maguinaria y € lugar en donde se fabrica € producto, de

acuerdo alas normas sanitarias vigentes, gecutando un proceso en condiciones

saludables y a la vez proporcionando una alta calidad en la transformacion de
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lamateria primay e producto final, dando como resultado e cumplimiento de
requisitos para los registros sanitarios exigidos para la elaboracion de

productos alimenticios.

Por otro lado, para mantener un control de calidad se llevara registro de control
dentro y fuera de la produccion como: la calidad de la materia prima, € manegjo
de inventarios y proceso productivo, entre otros. Ademas, se establece llevar
un cronograma de mantenimiento preventivo de la maquinariay equipo, con €l
fin de evitar paros y accidentes en la produccion. También se cumplira a
cabalidad la obtencion de los registros sanitarios establecidos para que los
productos lleven |a certificacion y registros sanitarios expedidos por €l Instituto

Nacional De Higiene Leopoldo Izquieta Pérez.

3.3.11 Responsabilidad Social

Para desarrollar su actividad Laboratorios QVit, adoptard una organizacion y
forma juridica que le permita realizar contratos, captar recursos financieros y
gjercer sus derechos sobre los servicios que produce sin dgar a un lado los

diferentes stakeholders.

Para alcanzar los objetivos, la empresa obtiene del entorno los factores que
emplea en la prestacion del servicio tales como maguinaria 'y equipo, mano de
obra, capital, etc. Toda empresa constituye parte de un sistema global con su
contexto, en donde se involucra una amplia gama de personas e intereses
ligados entre si, mediante relaciones contractuales que se reflgan en la

colaboracion y eficiencia de los trabgjadores.
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El trabajo propuesto tendra una incidencia socia considerable, pues de manera
directa brindard 7 empleos, quienes tendran un contrato a término fijo y otros
empleos indirectos que contribuyen en el desarrollo de laempresa. Ademas, se
pretende incentivar €l cultivo de quinua, cuya produccion es mas rentable que
otros productos. Esto también influye como reactivador de la agricultura

generando ingresos en |as zonas aptas para este tipo de cultivos.

El beneficio empresarial consiste en optimizar el beneficio social que genera a
través de las actividades que se desarrollan, estas se concretan normalmente en
los objetivos, mision vision, etc., que estan dirigidos a satisfacer necesidades
no cubiertas de grupos de personas o0 sectores. El beneficio socia creado por
este proyecto es mejorar € nivel de nutricion y salud en cuanto a bienestar y

mejoramiento de la calidad de vida.

Desde esta perspectiva Laboratorios QVit, aporta aternativas innovadoras,
tanto en los productos como en los procesos desarrollados para aprovechar los
recursos potenciales existentes en la region, de forma, que la organizacion
actuarda de agente difusor del desarrollo econdmico ya sea en busca del
beneficio empresarial como de elevacion general de la calidad de vida de los

usuarios.

Es asi como se puede afirmar que e proyecto contribuye al mejoramiento de la
economia, la cultura, educacién, salud, calidad de vida, recreaciéon y a buen

nombre de la comunidad.



209

3.3.11.1 Evaluacion Ambiental

La empresa laboratorios QVit, estd comprometida con el medio ambiente
y para dicho criterio se ha realizado un andlisis de la interacciéon del
proceso productivo con el espacio circundante y recurso humano para dar
un diagndstico representativo con respecto a riegos en la salud, por
causantes laborales y |os impactos que se generen a los recursos naturales
en e aea como agua, suelo, aire, como paso indispensable en la
implementacion de sistemas de mitigacion contaminante del medio

ambiente.

El enfoque fundamental de la empresa es la blusqueda de posibles
alternativas a los subproductos y residuos generados, ya sea por medio de
procesos aternos de obtencion de nuevos productos o de sistemas de
remocion de cargas contaminantes dentro del proceso industrial o al final
de este; para cumplir con dicho objetivo se debe analizar |a informacion
dentro del diagrama de funcionamiento de la planta 'y de los recursos que
intervienen en este, como la infraestructura y recurso humano existente,
consolidando la minimizacién del impacto ambiental sin dgjar de lado €
ambiente psicosocial dentro de la planta, ya que, € éarea ambiental no
solo incluye los recursos fisicos sino las interacciones psicosociaes del
hombre con su entorno y las repercusiones en su salud a consecuencia de

la alteracion de cualquierade ellos.
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Las actividades que se realizaran en € desarrollo del proyecto generan
una posible contaminacion ambiental, cuya descripcion y aternativas de
mitigacion se hace con base en e conocimiento directo que se tiene del

areadeinfluencia



4 ESTUDIO ADMINISTRATIVO Y LEGAL
La administracion es la actividad méas importante dentro de una empresa puesto que es la
tarea basica de disefiar y mantener un medio, en e cual, un grupo de personas pueden
lograr |os objetivos propuestos; trabajando en forma organizada, con eficienciay en equipo
se logra un esquema de organizacion gue sirva como herramienta para tener disponible la
informacion en e desempefio de las funciones.
Para los Laboratorios QVit Cia. Ltda., lo méas importante es constituirse en € principal

activador de planes, también es conveniente sefidar otros aspectos relevantes que son

consecuencias positivas en la tarea organizativa tales como:

Determinar actividades requeridas paralograr |0s objetivos.

Establecer la forma como deben agruparse cada una de las actividades de la

organizacion.

Asignar actividades de cada una de las personas que conforman la empresa.

Desarrollar un mecanismo adecuado para la delegacién de autoridad.

Mantener relacionados todos | os aspectos organizacional es en forma adecuada.
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Ayudar a minimizar costos, puntos débiles como es la duplicidad de funciones, la

superposicién de esfuerzos y ociosidad.

FILOSOFIA CORPORATIVA

4.1.1 Principios

Enfoque al cliente: Fomentar la cultura de Laboratorios QVit Cia. Ltda.
en la excelencia de productos de alta calidad y servicios a cliente,
implementando indicadores de manera continua, respondiendo de manera

agil y rgpida a sus necesidades y expectativas.

Eficiencia operacional y financiera: Lograr resultados financieros que
excedan las expectativas de los socios, proveedores, clientes y
empleados, disefiando e implementando procesos, procedimientos,
estructuras administrativas, estructuras operacionales y de persond;
simples, eficientes y efectivas en costos para usar dentro de la estructura

de laplanta.

Sencillez: Evitar la complegjidad innecesaria en € disefio, desarrollo e
implementacion de los procedimientos, procesos y estructuras, de tal
manera, que los empleados trabajen en un ambiente ssimple y eficiente y
por consiguiente, los clientes encuentren facilidades de negociacion y la
viabilidad de realizar relaciones comerciales con Laboratorios QVit Cia.

Ltda.
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Competitividad: Laboratorios QVit Cia. Ltda. fomenta la capacidad
para crear, mantener e incrementar espacios en e mercado, por medio, de
la innovacion en los productos y servicios, mejorando la satisfaccion al
cliente, uso de tecnologia de punta, aumento de la rapidez de respuesta,
reduccién de costos y mejora de las relaciones con todos los grupos de

interés.

Ambiente de trabajo: Brindar un excelente ambiente de trabajo,
promoviendo € bienestar y desarrollo de todos los empleados de
Laboratorios QVit Cia. Ltda.; € respeto por cadaindividuo, €l trabajo en

equipo y apoyo mutuo para el logro de un dptimo desempefio.

Responsabilidad: La responsabilidad es e compromiso con la salud y
bienestar de los clientes, por lo cual, se cuenta con lainfraestructuray el
talento humano especializado para entregar lo megor en cuanto a

productos y servicios de ata calidad.

4.1.2 Valores

Excelencia: Buscar desarrollar en cada proyecto con Optima calidad
desde € principio, para satisfacer y superar las expectativas del cliente,

generando un ambiente de fidelidad y confianza.

Confianza: Generar un sentimiento de credibilidad frente a los clientes,
proveedores y empleados, alcanzando una relacion més estrecha y

duradera, en un clima de confianza mutuay valores compartidos.
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Honestidad: Desarrollar las actividades, con transparencia, de tal forma,
gue se generen relaciones mutuamente confiables con clientes tanto

externos como internos.

Respeto y buen trato: Generar la actitud de comprension de ser de los
demés, permitiendo entender su actuacion y mantener cordura y
tolerancia; e personal debe tener las premisa de justicia, respeto,
amabilidad, consideracién, en relacion con los usuarios del servicio y

productos, sus jefes, comparieros y colaboradores.

4.1.3 Mision

Laboratorios QVit Cia. Ltda., es una empresa dedicada a la transformacion y
comercializacién de complementos alimenticios a base de quinua, cuyo fin, es
brindar excelentes aternativas de nutricion a las familias, con productos 100%
naturales, bajo los mejores esténdares de calidad, logrado gracias al esfuerzo y
trabgo permanente de un eficiente equipo humano; acompaiado de una cultura
de mgoramiento continuo que se proyecta a los clientes y proveedores,
contribuyendo asi, al buen desarrollo econémico y socia de la comunidad y la

region.

4.1.4 Vision

En € afio 2015, Laboratorios QVit Cia. Ltda., tendra un ato grado de
efectividad y credibilidad en e nucleo familiar con productos netamente

naturales, permitiendo a los consumidores obtener una mejor calidad de viday
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bienestar nutricional; siendo este un compromiso para la expansion del
mercado a nivel nacional e internacional y por ende, contribuir a mejoramiento
continuo del talento humano, quien contara con una tecnologia de punta que
garantice procesos eficientes dirigidos a cuidado del medio ambiente y la

comunidad en general.

4.1.5 Objetivos Organizacionales

A. Objetivo General: Generar las condiciones necesarias para la obtencion de
la competitividad en todas las areas organizacionaes, de manera, que se

difundala cultura corporativa anivel interno y externo.

B. Objetivos Especificos:

Consolidarse como la mejor alternativa de productos alimenticios en €

mercado regional, nacional e internacional.

Establecer una cultura organizacional, en donde todos trabajen en equipo
y en armonia, para cumplir las metas propuestas, obtener e maximo

rendimiento y la mayor eficiencia.

Garantizar la sostenibilidad y competitividad en la produccion de
productos nutritivos, reduciendo costos de comercidizacion e

incrementando el valor agregado paralos clientes.
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Capacitar al personal en procesos productivos, de mercadeo y
administrativos para ofrecer un servicio que sobrepase las expectativas

del cliente.

Mejorar larentabilidad econdmica de la empresa.

Generar utilidades a través de actividades claras y verificables, asi como,

laefectividad y la eficienciaen e mangjo de |os recursos.

4.2 POLITICASDE LA EMPRESA

Las politicas de la empresa Laboratorios QVit Cia. Ltda.,, son decisiones
corporativas, mediante las cuales, se definen criterios que orienten la gestion en
todos los niveles de la organizacion en aspectos especificos; una vez adaptados se
convierten en pautas de comportamiento no negociables y de obligatorio
cumplimiento, cuyo propésito, es reducir la incertidumbre y canalizar los esfuerzos

hacialarealizacion del objeto social de la empresa.

4.2.1 Politicas Organizacionales

Politica de calidad: Laboratorios QVit Cia. Ltda. trabga bao
pardmetros de mejoramiento continuo en todas las areas de la
organizacion en procesos, procedimientos, productos y servicios que
contribuyan a la maximizacion de los recursos disponibles, alcanzando

de esta manera sostenibilidad y competitividad.
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Politica de servicios: El cliente representa su razén de ser; arededor de
la satisfaccion de sus necesidades y |a superacidn de sus expectativas, se

esta construyendo € camino a éxito.

Politica social: Laboratorios QVit Cia. Ltda. tiene presente un
compromiso con la sociedad, para gestionar su viabilidad, através, de un

instrumento participativo y sostenible.

Politica de Informacién: Laboratorios QVit Cia. Ltda., reafirma su
conviccion de que la informacion tiene un valor estratégico y que debe

ser protegido y administrado como un activo.

Politica de comunicacion: Establecer comunicacion, debe fluir en un
ambiente de flexibilidad y participacion que permita crear, disefiar,
utilizar contenidos y medios, de acuerdo a los propdsitos de la

organizacion.

Politica de gestion humana: Para Laboratorios QVit Cia. Ltda. existe
un compromiso reciproco entre el nivel directivo y e personal, de crear
un ambiente favorable en e desarrollo personal, profesional, labora y
social; sobre la base de la construccion permanente de identidad con la

vision y los objetivos organizacionales.
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4.3 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

Laboratorios QVit Cia. Ltda., se caracteriza por la definicion claray precisa de los
cargos, funciones, jerarquia de mandos y responsabilidades, lo cual, es una

herramienta Util paralafuncion coordinada de toda la organizacion.

A nivel estructural se establece |as siguientes areas organizacionales:

Area Administrativa; Estd conformada por e gerente, cuya labor es la
aplicacion de la funcion administrativa, financiera y contable, el disefio de
herramientas necesarias, orientadas al direccionamiento estratégico y € manejo
de la empresa, liderar y atender e talento humano, ademas, de ser €
representante legal y socia de la organizacion, ante toda clase de funcionarios,
entidades oficiales y privadas; tiene facultades de celebrar contratos y realizar
las operaciones necesarias para e normal funcionamiento de la empresa. Esta
area se conforma por € gerente 'y un auxiliar contable, que a su vez desempefia

la gestion de secretaria general.

Area de Mercadeo: Es la encargada de la distribucion, logistica, venta y
posicionamiento del producto y la empresa, € disefio de herramientas de
mercadeo, distribucion y ventas, ademas, de establecer y mantener relaciones
comerciales sostenibles y competitivas con proveedores y clientes; esta area
esta conformada por e Director de Mercadeo, siendo este cargo, la carta de
representacion ante los clientes y proveedores, encargado de proteger,

mantener y mejorar las relaciones comercides, e area también estara
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conformada por un vendedor externo, un vendedor interno; en esta area se
contratard un vehiculo por outsourcing para la distribucion del producto, dicha

vinculacion se realizara por medio de un contrato de prestacion de servicios.

Area de Produccion: Esta conformada por un jefe de produccion su funcion
es dirigir y controlar 1os procesos productivos, supervisar e trabao de los
operarios, determinar € requerimiento de materia prima, planificar y
desarrollar e mantenimiento de la maguinaria; dos operarios que € ecutaran €
proceso productivo, ademas, de supervisar € personal de aseo y oficios varios

que se presenten en la empresa.

Linea Staff: Su objetivo es la asesoria en funciones esporadicas y periddicas
dentro la actividad econdmica de la empresa. En primer lugar, es necesario
contar con la asesoria paulatina de un contador, € que se encargara de la
realizacion de auditorias anuales, con e fin, de supervisar los registros
contables y financieros, y demas asesorias que requiera la organizacion para su

funcionamiento de forma eventual .
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4.3.1 Niveles Jerarquicos

Nivel Ejecutivo: Esta comprendido por la Junta de Socios quien toma de
decisiones en cuanto a inversiones organizacionales, capitalizacion, nimero de
SOCios, requisitos para aspiracion a cargo de gerencia 'y su empoderamiento,
venta de activos, llegado a caso liquidacion o cambio de constitucion legal.

Gerente Desarrollalas funciones administrativas y financiera.

Nivel Gerencia Media: Comprendido por € director de mercadeo y jefe de

produccion, etc.

Nivel Operacional: Comprendido por operarios, secretaria general, personal

de ventasy oficios varios.

4.3.2 Organigrama de L aboratorios QVit Cia. Ltda.

Muestra en forma clara, el nivel estructural jerarquico que poseen las personas

dentro de la empresa, € nivel de responsabilidad, nivel de mando, jefe

inmediato y en si la estructura organizacional de acuerdo a los cargos y

dependencias.

La empresa, presenta un organigrama de caracter lineal, debido a que su

tamario es pequefio, presentando las siguientes ventajas.

Comunicacion més eficiente.
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Toma de decisiones centralizadas.

Niveles de responsabilidad definidos.

Tabla 105: Requerimiento de personal

PERSONAL TIPO DE CONTRATO
CARGO
REQUERIDO LABORAL
1 Gerente Contrato atérmino fijo
1 Director de mercadeo Contrato atérmino fijo
1 Secretariagenerd y auxiliar contable | Contrato atérmino fijo
1 Vendedor externo* Contrato atérmino fijo
1 Distribucion Prestacion de servicio

Vendedor externo *. Salario minimo + 2% comision
Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada
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Figura 16: Organigrama L aboratorios QVit Cia. Ltda.
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Junta de Socios
Gerente
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Revisidn fiscal b i Seoretana
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Marcaldao ProdutI:cmn
Distribucion Vendedor Mantenimiento y aseo Operarios
; ' ! 1
| e T Kt -

Relacion de autoridad.
e VI Relacion de asesoria externa.
.......... Relacion de coordinacién y colaboracion.

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

4.3.3 Lineasde Autoridad y Relaciones

Permite mirar € nivel de jerarquia de mandos, relacion y comunicacion dentro
de la estructura organizacional, para esto a continuacion se describe las

responsabilidades de |os diferentes cargos.

Junta de socios. Expedira su reglamento, intervendra en decisiones de
proyectos;, ademas, de establecer las diferentes politicas, normas,
estatutos, procedimientos organizacionales 'y su  respectiva

reestructuracion, la supervision de la gestion administrativa, €
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cumplimiento de objetivos y crecimiento empresarial bgjo parametros

financieros, determinan el empoderamiento en el area administrativa.

Gerencia: Ejecutara los acuerdos tomados por la Junta de Socios, hara
cumplir las politicas, normas, procedimientos y objetivos en toda la
organizacion; establecer4 la direccion, coordinacion, supervision y
evaluacion de todos los trabajos en € desarrollo de la actividad comercial
y demés funciones que requiere € cargo, establecera las
responsabilidades y la comunicacién, siendo € encargado del

direccionamiento de todo el persona dentro de la organizacion.

Director de Mercadeo: Desarrolla la comunicacion e intercambio con
empresas, instituciones y compradores en genera; hara cumplir los
objetivos planteados en niveles de ventas, distribucion y logistica
establecidos en € nivel gecutivo, fundamentara su gercicio bgo la

responsabilidad de vendedores y lalogistica de distribucion.

Jefe de Produccion: Hacer cumplir las normas de higiene y seguridad
descritas por la empresa en € éarea de produccion, maximizando la
utilizacion de recursos, estableciendo puentes de comunicacion entre los
operarios y € nivel gecutivo, de manera, que exista integracion y

empoderamiento de trabajo.

La direccién debe ser de carécter interpersonal, de tal forma que se tenga en

cuentaatodo €l persona y cdmo hacer que estos se sientan bien en su trabajo y
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rindan de la forma esperada, para esto en la direccién debe tener en cuenta tres

pal abras claves como son: comunicar, liderar y motivar.

Para desarrollar los objetivos, es necesario que la gecucion y direcciéon sean
correctas y para esto se debe entender a los empleados y llevar una estrecha
relacion con ellos, con @ fin de mangar y solucionar muchos problemas
inherentes que puedan generar tropiezos en el acance de los objetivos de la

empresa.

En cuanto a la competitividad, es evidente que debe existir liderazgo en una
empresa, con lo que se logrard € aumento de la competitividad, ya que las
relaciones entre quienes mangjan o lideran y quienes siguen es mas facil y si la
direccién es buena los resultados seran superiores. Ladireccion de la empresa

se establece bajo |0s siguientes pardmetros:

Establecimiento de planes y estrategias, brindando las herramientas

necesarias parala obtencién de los objetivos.

Reducir e efecto de los problemas interpersonaes, a través, del

cumplimiento de los principios, politicas y normas establecidas,

fomentando & didogo y la blusgueda de soluciones de manera pacifica.

Incentivar la integracion individual y grupal, desarrollando grupos de

trabgjo interdisciplinarios, fomentando la cultura del empowerment.

Estimular |a participacion bajo concursos y programas.
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Motivacion: crear sentido de pertenencia, a través de reconocimiento,
generacion de condiciones de participacion, capacitacion e incentivos;
estableciendo escenarios deportivos, jornadas de salud, recreacion e

integracion del personal.

Liderazgo: influyendo de manera efectiva bajo e trabgo en equipo,

resaltando |os logros obtenidos hacia el mejoramiento de laempresa.

Comunicacion: Se establece bajo € desarrollo de reuniones, en donde se
logre la participacion, ademés, de estrechar relaciones de didogo,
intervencion y dinamismo en las decisiones y planteamiento de planes

por todo el personal.

Dentro del control corporativo a realizarse dentro de la gestion administrativa,
es necesario establecer parametros y herramientas para observar y medir las

metas propuestas, se llevara registros en |0s siguientes aspectos:

Inventarios de materia prima, insumos, costos, gastos, inversiones, a

nivel administrativo y de produccion.

Registros de procesos y procedimientos, unidades defectuosas,
produccion, mantenimiento y demas factores que intervienen en €

desarrollo de la actividad comercial.

Registro de ventas, pedidos, niumero de clientes, reclamos, distribucion,

entre otras.
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Registros contables y financieros.

Registro de horarios de trabagjo, accidentes laborales, capacitaciones, y

demas.

Estos registros los utilizan para llevar estadisticas, que son instrumentos
fundamentales para medir los objetivos propuestos; y permiten implementar

indicadores de gestion para toda la organizacion, como:

Indicadores de cumplimiento. (miden la conclusion de unatarea).
Indicadores de evaluacion. (€l rendimiento de unatarea).
Indicadores de eficiencia. (actitud y capacidad pararealizar unatareq).

Indicadores de eficacia. (efectividad en la consecucion de unatarea).

Por consiguiente, permite medir el desempefio y corregir las desviaciones en
todos los aspectos administrativos, talento humano, contabilidad y finanzas,
mercadeo y produccién, logrando alcanzar los objetivos deseados por la

empresa.
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44 MANUALESDE FUNCIONES

4.4.1 Gestion Administrativa

DESCRIPTIVO DE FUNCIONES

Tabla 106: Identificacién del Cargo

Titulodd Cargo

Gerente generad

Ar eal Departamento/Unidad

Departamento Administrativo

Cargo del Supervisor Inmediato

Junta de socios

Cargos que Supervisa

Todo €l persona perteneciente alaempresa

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

Grafico 30: Ubicacion del Cargo en la Estructura Organica

JUNTA DU
SOCIOS
GERENTE
GENERAL
! !
DIRECTOR JEFE
DE DE
MERCADEO PRODUCCION

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

Propdsito o misién del Cargo

Es representante legal de

LABORATORIOS QVit Cia. Ltda, su

responsabilidad es representar ala empresa dentro y fuera de ella velando

por su buena imagen, siendo la primera autoridad e€ecutiva que

desarrolla la funcién administrativa de planear, organizar, dirigir,
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controlar |as actividades administrativas y productivas, suscribir los actos
administrativos y contratos, evaluar y controlar e funcionamiento
general de la empresa y orientar €l desarrollo de las demés funciones

conforme alas disposiciones legales, estatutarias y reglamentarias.
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Tabla 107: Descripcion de Funciones

PARAMETROS

N°

FUNCIONES

Frecuencia
1=Poco
frecuente 2=
Muy
frecuente

A

Consecuenci
apor
omision 5=
Muy grave
1= Nada
grave (B)

Complegjida
d 5= Muy
complegjo 1=
Nada
complegjo

©

Total
(M)+(B)(©C)

Representar judicial y extrgudiciamente a la
empresa.

2

5

5

27

Estudiar cotizaciones y presentar cuadro
comparativo de ofertas que deban ser
aprobadas o presentadas ala Junta de Socios.

27

Coordinar la elaboracion y ejecucion del
presupuesto anual, los programas de inversion
y los estudios econémicos de la empresa y
someterlos a la gprobacion de la Junta de
Socios.

27

Dirigir, programar, coordinar y controlar las
actividades de las éreas administrativas,
mercadeo y de produccién.

27

Analizar los informes de gestion y resultados
que periddicamente sean presentados por los
gerentes de cada &rea de la empresa, con € fin,
de evaluarlos parcia e integramente y adoptar
las medidas que sean necesarias para su
mejoramiento.

27

Dirigir e funcionamiento general de la
empresa y presentar un informe anua a los
correspondi entes socios.

26

Cumplir y hacer cumplir las normas legales,
estatutarias 'y reglamentarias  vigentes 'y
ejecutar las decisiones de |os socios.

26

Convocar y presidir las juntas directivas y de
socios en los temas relacionados con las
actividades de la empresa.

26

Designar e personal responsable de los
distintos departamentos de la empresa.

26

10

Atender la contratacion de obras, suministros y
servicios y demés que requiera la empresa para
su normal funcionamiento, de conformidad con
los lineamientos trazados en los planes
operativos.

26

11

Velar por la preservacion y acrecentamiento
del patrimonio humano, material, y econémico
de laempresa.

22

12

Expedir los manuales de funciones, requisitos
y procedimientos administrativos.

22

13

Velar por la preservacion y acrecentamiento
del patrimonio humano, material, y econémico
delaempresa.

22

14

Suscribir los contratos y convenios y expedir
los actos que sean necesarios para €
cumplimiento de los objetivos de la empresa,
acogiéndose a las disposiciones legales
vigentes.

21

15

Ejercer supervision y control en las unidades
productivas, administrativas, sobre  los
programas y proyectos de laempresa.

21

16

Designar delegados o representantes de la
empresa ante las instituciones, gremios,
asociaciones y empresas en las cudes ela
tenga representacion.

21

17

Velar por e cumplimiento y pago oportuno de
némina, prestaciones sociales y demés pagos
gue deba efectuar la entidad a su personal.

21

18

Designar su reemplazo en caso de ausencia
tempora no mayor atres (3) meses.

21

19

Liderar y velar por e cumplimiento del
proceso administrativo en cada uno de los
niveles de la organizacion

18

20

Aplicar las sanciones disciplinarias que le
corresponden por ley o por reglamento.

18

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada
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(@Se han priorizado las funciones por factores como: frecuencia,
consecuencia por omision y complgiidad; y han sido ordenadas

descendentemente por importancia.

(b)En los demés cargos analizados se mostrardn las funciones hasta

aquellas que a canzaron un puntgje total minimo de 18/ 27.

Tiempo de Adaptacion al cargo

Tres meses

PERFIL DEL CARGO

Tabla 108: Instruccion o Formacion requerida para el cargo

_ Titulo Profesional universitario en administracion y gerencia de
Requerido: _
Negoci oS 0 empresas.

Preferido: | Maestria/ Especializacion Superior en Gerencia empresarial.

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

Tabla 109: Experienciatotal requerida para €l cargo

Oalafo
1 a3 afios X
3 ab afios
Mas de 5 afios
Instituciones Similares X
Posiciones Similares X

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada
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PERFIL POR COMPETENCIAS

Para establecer las competencias, tanto organizacionales como técnicas

se han fijado estos niveles de relevancia: 4 = Relevancia muy alta, 3 =

Relevancia dta, 2 = Relevanciamedia, 1 = Relevanciabaga

Tabla 110: Competencias or ganizacionales

COMPETENCIA

NIVEL

Orientacion a Cliente

4

Persuasion

Pensamiento critico

Enfoque ala Calidad y Resultados

Identificacion de problemas

Pensamiento conceptual

Pensamiento analitico

Innovacion y Desarrollo

Trabajo en Equipo

R S e

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

Tabla 111: Competenciastécnicas

organizacional

COMPETENCIA NIVEL
Conocimientos en Finanzas, Presupuesto, Flujo de Caja,
Contabilidad General y de Costos, Planificacion Presupuestaria, 4
Andlisis financiero
Experiencia y habilidades en dirigir, programar, coordinar y 4
controlar
Destreza en planeacion operativa, estratégica y en desarrollo 4

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada
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Tabla 112: Empleado (a) que desempefia €l puesto

Nombre XXX
Denominacion Gerente General
Experienciatotal en QVit 0 afios
Areasdetrabajo Adminigtrativa
Experiencia especifica en Gestion Gerencial 6 afos

Ultimo titulo Ing. Comercial
Estudios actuales M.B.A

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

DESCRIPTIVO DE FUNCIONES

Tabla 113: Identificacién del Cargo

Titulo del Cargo Secretaria Genera

Areal Departamento/Unidad Departamento Administrativo
Cargo del Supervisor Inmediato Gerente General

Cargos que Supervisa No aplica

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

Grafico 31: Ubicacion del Cargo en la Estructura Organica
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GENERAL
SECRETARITA
GENERAL
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Fumte; |nvaiga:ién r%lizada f TR At iaaniisascasiidansie isaas i taas e iannsiad
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada
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Propdsito o misién del Cargo

Apoyar en los procesos administrativos y contables de la organizacion,
asi como, mango de la informacién adecuada y precisa cuando se
requiera, permitiendo e desarrollo de la comunicacion entre los niveles
gjecutivos y medio, de manera, que se optimicen los diferentes procesos
sistematicos de documentacion y control de la informacion financiera y

administrativa.
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Tabla 114: Descripcion de Funciones

PARAMETROS

N°

FUNCIONES

Frecuencia
1=Poco
frecuente
2=Muy
frecuente (A)

Consecuenci
a por
omisién
5=Muy
grave
1= Nada
grave (B)

Complegjidad
5=Muy
complejo
1= Nada

complejo (C)

Total
(A)+(B) (C)

Llevar registros contables, soportes y su
respectivo manejo sistemético

5

27

Efectuar los trémites administrativos y
contables en lo referente a compras, viéticos,
pasgjes, solicitud de transporte etc., con sus
respectivas legalizaciones.

27

Generar los informes semanales para control
de subgerencia Estado de cuenta de
depdsitos. Cartera total por vencimientos.
Saldo de tarjetas de crédito sin descargar en
cga Efectivo sin consignar. Cheques sin
consignar

27

Generar informes del mes para €l envio de
indicadores a comité de calidad de la
compafiia, el segundo dia hdbil del mes
siguiente

27

Recolectar la informacién necesaria para
redizar los estados financieros y demas
documentos pertinentes a esta &rea.

27

Mantener actualizadas las estadisticas, bases
de datos y listados de la administracion y
contabilidad.

27

Consultar y mantener disponible el registro
actualizado de la informacion de los
procesos y procedimientos a su cargo que le
suministre su dependencia

27

Asistir a reuniones de junta de socios,
comité de compras, comerciales,
convocatorias de trabgjo y demés que se
requiera de su presencia.

26

Generar recibos de caa por pagos
entregados a los proveedores en efectivo y
cheque (depésitos y cancelacion de
facturas).

26

10

Llevar registro de citas y reuniones a las
cuales debe asistir el jefe inmediato e
informar dia y hora de cumplimiento y/o
ocurrencia, cancelar y citar las sean
ordenadas.

26

11

Atender personal y telefénicamente a los
interesados en entablar citas con la gerencia,
suministrando la informacién requerida y
recibiendo los mensajes  respectivos,
entregando o recibiendo la informacién o
documentos solicitados y hacer los trémites
administrativos que ello demande.

22

12

Generar notas de contabilidad para registrar
los pagos realizados por los clientes por
transferencia o consignacion directa a
banco.

22

13

Coordinar la consignacion diaria en las
cuentas bancarias de la oficina, de los
valores recibidos en efectivo y chegue.

22

14

Asistir a reuniones de junta de socios,
comité de compras, comerciales,
convocatorias de trabgjo y demés que se
requierade su presencia.

22

15

Elaborar e imprimir comprobantes de egreso
por pagos en doblares en efectivo a
proveedores.

22

16

Imprimir comprobantes de egreso y elaborar
cheques para pago a proveedores y terceros.

22

17

Reclamar los comprobantes de pago de
némina y entregarlos a los funcionarios que
corresponda.

22

18

Colaborar en la planeacién y coordinacion
de los eventos que redliza la gerencia.

21

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada
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(@Se han priorizado las funciones por factores como: frecuencia,
consecuencia por omision y complgidad; y han sido ordenadas

descendentemente por importancia.

(b)En los demés cargos analizados se mostrardn las funciones hasta

aquellas que a canzaron un puntgje total minimo de 18/ 27.

Tiempo de Adaptacion al cargo

Tres meses

PERFIL DEL CARGO

Tabla 115: Instruccion o Formacion requerida para €l cargo

_ Auxiliar contable, acreditado bajo €l perfil de unainstitucién.
Requerido ] ) L _
Acreditar acciones de capacitacion en sistemas contables.

Preferido | Acreditar acciones de capacitacion en sistemas contables

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

Tabla 116: Experiencia total requerida para €l cargo

Oalafio X

1 a3 afios

3 ab anos

Mas de 5 afios

Instituciones Similares

Posiciones Similares X

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada
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PERFIL POR COMPETENCIAS

Para establecer las competencias, tanto organizacionales como técnicas
se han fijado estos niveles de relevancia: 4 = Relevancia muy alta, 3 =

Relevancia dta, 2 = Relevanciamedia, 1 = Relevanciabgja.

Tabla 117: Competencias or ganizacionales
COMPETENCIA NIVEL

Orientacion a Cliente 4

Persuasion

Pensamiento critico
Enfoque ala Calidad y Resultados

Identificacion de problemas

Pensamiento conceptual

Pensamiento analitico

Innovacion y Desarrollo

AN AR W W N W

Trabajo en Equipo

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

Tabla 118: Competenciastécnicas
COMPETENCIA NIVEL

Conocimientos en Contabilidad, registros contables, Mangjo de

sistemas operativos, Conocimiento de facturacién, Manegjo de 4

€egresos e ingresos bancarios.

Destreza en Contabilidad financiera

Manejo de relaciones humanas.

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada
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Tabla 119: Empleado (a) que desempefia €l puesto

Nombre XXX
Denominacion Secretaria general
Experienciatotal en QVit 0 afios
Areasdetrabajo Adminigtrativa
Experiencia especifica como Auxiliar Contable 3 afos

Ultimo titulo Auditora
Estudios actuales ninguno

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

4.4.2 Gestion de Mercadeo

DESCRIPTIVO DE FUNCIONES

Tabla 120: Identificacién del Cargo

Titulo del Cargo Director de mercadeo
Areal Departamento/Unidad Departamento de mercadeo
Cargo del Supervisor Inmediato Gerente General

Cargos que Supervisa Vendedores

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada



238

Grafico 32: Ubicacion del Cargo en la Estructura Organica

GERENTE
GENERAL
SECRETARIA
GENERAL
i
DIRECTOR JEFE
DE DE
TERCADEO PRODUCCION
VENDEDOR AYUDANTE OPERARIO
VENDEDOR e ArtOAl
MAYORISTA ENPUNTO DE DE
DE VENTA PRODUCCION PRODUCCION

..............................

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

Propdsito o misién del Cargo

Desarrollar procesos de gestion, evaluacion, seguimiento y control de las
actividades comercidles de la empresa, verificacion y andlisis de las
transacciones realizadas en € mercado, supervisar las actividades de
mercadeo del producto, vigilancia del mango precios, facturacion,
archivo y manejo de facturacion y devoluciones, canales de distribucién,
publicidad del producto, distribucién y logistica, etc. y sus repercusiones
amediano y largo plazo; proponer e implementar, estrategias comerciales

para promover laventa de |os productos de la empresa.
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Tabla 121: Descripcion de Funciones

PARAMETROS

N°

FUNCIONES

Frecuencia
1=Poco
frecuente 2=
Muy frecuente
(A)

Consecuencia
por omisién 5=
Muy grave 1=
Nada grave (B)

Complejidad
5= Muy
complejo
1= Nada
complejo (C)

Total
(A)+(B)(C)

Planificar, organizar, dirigir y
controlar las actividades del
departamento.

2

5

27

Disefiar y coordinar toda Ia|
logistica publicitaria y de impulso
del producto.

27

Dirigir 'y presentar estudios,
andlisis y proyectos relacionados|
con la actividad comercial de la
empresa, la operacién de las
unidades en e mercado objetivo,
tomando decisiones pertinentes.

27

Definir en coordinacion con |a|
gerencia las  actividades @
desarrollar para la promocion y
distribucién del producto.

27

Coordinar la preparacion de ofertas
a nuevos clientes o a clientes
existentes que contemplen desde Ia|
determinacion de curvas de
despacho de carga y distribucién
de la energia mensual, andlisis de
precios y de pardmetros técnicos
requeridos.

27

Entregar a su jefe inmediato 13|
copia de las facturas generadas en
el diay @ correspondiente reporte|
diario de ventas para s
organizacion y archivo.

27

Brindar asesoria y capacitacion a
los niveles operativos de la
empresa, en temas relacionados al
mercadeo de productos, su
estructura y manejo tanto en lo
relativo a temas operativos como
economicos, distribucion y
logistica

27

Elaborar notas de crédito o débito,
por solicitud del  Auxiliar
Administrativo para € cierre de
reportes quincenales.

26

Generar recibos de caja por pagos
entregados a los proveedores en
efectivo y cheque (depdsitos y
cancelacion de facturas).

26

10

Organizar y enviar movimientos de
facturacion a departamento de
contabilidad.

26

11

Coordinar la elaboracion del
informe anual de la gestion
comercial, parte integrante del
informe anual de gestion de todas
las &eas adminigtrativas vy
operativas de la empresa y que es
expuesto hacia la gerencia general

26

12

Evaluar, controlar y reportar |a|
respectiva facturacion, de manera,
sisteméticaalaatagerencia

22

13

Elaborar facturas de venta del
producto de acuerdo con los
procedimientos definidos por 1a]
empresa.

18

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada
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(@ Se han priorizado las funciones por factores como: frecuencia,
consecuencia por omision y complgiidad; y han sido ordenadas

descendentemente por importancia.

(b)En los demés cargos analizados se mostrardn las funciones hasta

aquellas que a canzaron un puntgje total minimo de 18/ 27.

Tiempo de Adaptacion al cargo

Tres meses.

PERFIL DEL CARGO

Tabla 122: Instruccion o Formacion requerida para el cargo

_ Conocimiento en marketing. Mangjo de facturas. Conocimientos
Requerido | _
financieros.
_ Gestion, evaluacion, seguimiento y control de actividades
Preferido _
comerciales

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

Tabla 123: Experienciatotal requerida para €l cargo

Oalafo

1 a3 afios X

3ab anos

Mas de 5 afios

Instituciones Similares

Posiciones Similares X

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada
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PERFIL POR COMPETENCIAS

Para establecer las competencias, tanto organizacionales como técnicas
se han fijado estos niveles de relevancia: 4 = Relevancia muy ata, 3 =

Relevancia dlta, 2 = Relevanciamedia, 1 = Relevancia bagja.

Tabla 124: Competencias or ganizacionales
COMPETENCIA NIVEL

Orientacion a Cliente 4

Persuasion

Pensamiento critico
Enfoque ala Calidad y Resultados

Identificacion de problemas

Pensamiento conceptual

Pensamiento analitico

Innovacion y Desarrollo

R S e

Trabajo en Equipo

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

Tabla 125: Competenciastécnicas
COMPETENCIA NIVEL

Conocimientos en Marketing. Mango de RRHH. Facturacion.

4
Planificacion estratégica.
Destrezas en lanzamiento de nuevos productos
Habilidad de comunicacién 4

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada
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Tabla 126: Empleado (a) que desempefia €l puesto

Nombre

XXX

Denominacion

Director de Mercadeo

Experienciatotal en QVit 0 afios
Areasdetrabajo Mercadeo
Experiencia especifica como .
3 afnos
Gerente de mercadeo
. Ing. Comercial con especializacion en
Ultimo titulo

Marketing

Estudios actuales

Maestria en Procesos

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

DESCRIPTIVO DE FUNCIONES

Tabla 127: Identificacién del Cargo

Titulodd Cargo

Vendedor punto de venta

Ayudante area de produccion

Ar eal Departamento/Unidad

Departamento de Mercadeo

Departamento de Produccion

Cargo del Supervisor Inmediato

Jefe de Produccién

Director de Mercadeo

Cargos que Supervisa

No aplica

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada
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Gréfico 33: Ubicacion del Cargo en la Estructura Organica

GERENTE
GENERAL
SECRETARIA
GENERAL
! 1
DIRECTOR IEFE
DE DE
MERCADEO PRODUCCION
L |
. VENDEDOR AYUDANTE OPERARIO
VENDEDOR . 4
MAYORISTA ENPUNTO DE DE
DE VENTA PRODUCCION PRODUCCION

Fuente: Investigacion realizada -
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

Proposito o mision del Cargo

Implementar técnicas, herramientas y procedimientos adecuados para la
optimizacion de los procesos productivos, actividades y funciones;

manejar adecuadamente el proceso de venta dentro del almacén.
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Tabla 128: Descripcion de Funciones

PARAMETROS

Ne°

FUNCIONES

Frecuencia
1=Poco
frecuente
2= Muy
frecuente (A)

Consecuencia
por omision
5=Muy
grave 1=
Nada grave

(B)

Complgjidad
5= Muy
complejo
1= Nada

complegjo (C)

Total
(R)+(B)(C)

Optimizar la utilizacion  de|

materias primas e insumos.

2

5

5

27

Tomar las medidas necesarias para
cumplir la cuota de produccion

2

5

5

27

Liderar y velar por totd
cumplimiento del proceso
productivo en cada una de las|

etapas.

27

Ejercer supervision y control sobre
las unidades productivas y su
respectiva magquinaria de
produccién, ademas, de los
programas y proyectos del area.

27

Cumplir satisfactoriamente con las|
metas y presupuestos de ventas
asignados.

27

Construir relaciones duraderas y
redituables con los clientes

27

Realizar un seguimiento
personalizado a cliente o canal de
distribucion en cuanto a nivel de
satisfaccion que brinda el producto
y € servicio de venta.

27

Entregar propuestas comerciales a|
los canales de distribucion que no
hacen parte ain del portafolio de
clientes de la empresa y que no
comercializan €l producto.

27

Recibir y registrar las quejas y
reclamos de los clientes acerca del
producto vendido, si esta dentro de
su competencia solucionar, caso
contrario informar inmediatamente
asu jefeinmediato.

27

10

Recibir y registrar las quejas y
reclamos de los clientes acerca del
producto vendido, si esta dentro de
su competencia solucionar, caso
contrario informar inmediatamente
asu jefeinmediato.

22

11

Elaborar facturas de venta del
producto de acuerdo con los|
procedimientos definidos por Ial
empresa.

22

12

Salicitar informacion y facturar
los pedidos fisicos y electrénicos|
no facturados.

22

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

(@ Se han priorizado las funciones por factores como: frecuencia,
consecuencia por omision y complgiidad; y han sido ordenadas

descendentemente por importancia.
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(b)En los demés cargos analizados se mostrardn las funciones hasta

aquellas que a canzaron un puntaje total minimo de 18/ 27.

Tiempo de Adaptacién al cargo

Tres meses.

PERFIL DEL CARGO

Tabla 129: Instruccién o Formacion requerida para € cargo

_ Acciones de capacitacion y actualizacion complementarias en €l
Requerido

area de su desempefio con un minimo de cien (100) horas.

Preferido | Conocimiento en procesos de productos aimenticios

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

Tabla 130: Experiencia total requerida para €l cargo

Oalafo X

1 a3 afos

3ab anos

Mas de 5 afios

Instituciones Similares

Posiciones Similares

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

PERFIL POR COMPETENCIAS

Para establecer las competencias, tanto organizacionales como técnicas
se han fijado estos niveles de relevancia: 4 = Relevancia muy alta, 3 =

Relevanciadta, 2 = Relevanciamedia, 1 = Relevancia bgja.
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Tabla 131: Competencias or ganizacionales

COMPETENCIA

NIVEL

Orientacion a Cliente

S

Persuasion

Pensamiento critico

Enfoque ala Calidad y Resultados

Identificacién de problemas

Pensamiento conceptual

Pensamiento analitico

Innovacion y Desarrollo

Trabajo en Equipo

Al W NN RPN

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

Tabla 132: Competenciastécnicas

COMPETENCIA

NIVEL

Nocion de marketing. Mango de facturas. Capacitacion en €

proceso productivo de laempresa.

Conocimiento de la cadena productiva

Habilidad en e proceso de ventas en el mercado

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

Tabla 133: Empleado (a) que desempefia €l puesto

Nombre

XXX

Denominacion

Vendedor en € punto de venta

Ayudante en el &rea de produccién

Experienciatotal en QVit 0 afios
Areasdetrabajo Mercadeo
Experiencia especifica como Vendedor |0 afios

Ultimo titulo

No es necesario

Estudios actuales

ninguno

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada
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DESCRIPTIVO DE FUNCIONES

Tabla 134: Identificacién del Cargo
Titulo del Cargo Vendedor de canal mayorista

Areal Departamento/Unidad Departamento de mercadeo

Cargo del Supervisor Inmediato | Gerente de Mercadeo

Cargos que Supervisa No aplica

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

Grafico 34: Ubicacion del Cargo en la Estructura Organica

GERENTE
GENERAL
_|SECRETARIA
GENERAL
! l
DIRECTOR JEFE
DE DE
MERCADEO PRODUCCION
| |
s VENDEDOR AYUDANTE OPERARIO
VENDEDOR ¥ )
MAYORISTA ENPUNTO DE DE
DE VENTA PRODUCCION PRODUCCION

CasssmsrsssssEssEssEsEmssanEs -

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

Propdsito o misién del Cargo

Comercializar y vender e producto, responsable del asesoramiento al
cliente, utilizando los medios y las técnicas a su alcance para conseguir

desarrollar un eficaz y eficiente proceso de venta.
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Tabla 135: Descripcion de Funciones

PARAMETROS

N°

FUNCIONES

Frecuencia
1=Poco
frecuente
2=Muy
frecuente (A)

Consecuencia
por omisién
5=Muy
grave 1=
Nada grave

(B)

Complegjidad
5= Muy
complejo
1= Nada
complejo (C)

Total
(A)+(B)(C)

Realizar visitas periodicas a cada uno de
los clientes que comercidizan e
producto y efectuar e pedido
correspondiente para cada cliente.

27

Cumplir satisfactoriamente con las
metas y presupuestos de ventas
asignados.

27

Construir ~ relaciones  duraderas  y
redituables con los clientes.

27

Realizar un seguimiento personalizado
al cliente o canal de distribucion en
cuanto a nivel de sdtisfaccion que
brinda el productoy el servicio de venta.

27

Recibir, registrar las qugjas y reclamos
de los clientes acerca del producto
vendido, s estd dentro de su
competencia solucionar este, o de lo
contrario informar las inconformidades
inmediatamente a su jefe inmediato.

27

Obtener a través de la visita a los
clientes, informacion y folletos de otras
organizaciones que son competencia, y
entregar esta informacion a gerente de
mercadeo de las empresas comerciaes
de las diferentes unidades de negocio.

26

Entregar respuesta y solucién a las
quelas y reclamos recibidos con
anterioridad.

26

Entregar propuestas comerciales a los
canales de distribucion que no hacen
parte aln del portafolio de clientes de la
empresa y que no comercidlizan el

producto.

22

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

(@Se han priorizado las funciones por factores como: frecuencia,

consecuencia por omisién y complgjidad; y han sido ordenadas

descendentemente por importancia.

(b)En los demés cargos analizados se mostrardn las funciones hasta

aquellas que alcanzaron un puntgje total minimo de 18/ 27.
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Tiempo de Adaptacion al cargo

Un mes.

PERFIL DEL CARGO

Tabla 136: Instruccion o Formacion requerida para €l cargo

_ Titulo o acreditacion en procedimientos y actividades de venta,
Requerido ) o i )
ademas, de tener capacitaciones en las areas afines a su cargo.

_ Acciones de actualizacion y complementacion en € &rea de su
Preferido

desempefio con un minimo de cincuenta (50) horas.

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

Tabla 137: Experienciatotal requerida para €l cargo

Oalafio

1 a3 afios X
3 abafos

Més de 5 afios

Instituciones Similares X
Posiciones Similares X

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

PERFIL POR COMPETENCIAS

Para establecer las competencias, tanto organizacionales como técnicas
se han fijado estos niveles de relevancia: 4 = Relevancia muy alta, 3 =

Relevanciadta, 2 = Relevanciamedia, 1 = Relevancia bgja.
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Tabla 138: Competencias organizacionales

COMPETENCIA

NIVEL

Orientacion al Cliente

4

Persuasion

Pensamiento critico

Enfoque ala Calidad y Resultados

Identificacién de problemas

Pensamiento conceptual

Pensamiento analitico

Innovacion y Desarrollo

Trabajo en Equipo

W W W WS WD

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

Tabla 139: Competenciastécnicas

COMPETENCIA NIVEL

Nocion en Marketing.

Conocimiento de laindustriay del mercado

Destreza en nuevos sistemas de produccion ventas

Habilidad de comunicacion.

Al W W

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

Tabla 140: Empleado (a) que desempefia €l puesto

Nombre

XXX

Denominacion

Vendedor del canal Mayorista

Experienciatotal en QVit 0 afios
Areas de trabajo Mercadeo
Experiencia especificacomo Vendedor |2 afios

Ultimo titulo Titulo o acreditacion en procedimientos
y actividades de venta, ademas, de tener
capacitaciones en las éreas afines a su
cargo.

Estudios actuales ninguno

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Jenny Andrade Estrada




251

4.4.3 Gestion del Area de Produccion

DESCRIPTIVO DE FUNCIONES

Tabla 141: Identificaciéon del Cargo

Titulodd Cargo

Jefe de Produccién

Areal Departamento/Unidad

Departamento de produccion

Cargo del Supervisor Inmediato | Gerente general

Cargos que Supervisa

Todo e personal perteneciente a &ea de

produccion

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

Grafico 35: Ubicacion del Cargo en la Estructura Organica

GLERENTE
GENERAL
__|SECRETARTA
OENERAL
:
DIRECTOR JEFE
DE DE
MERCADEO PRODUCCION
| :
o VENDEDCR AYLDANTE OMERARIO
VENDEDOR :
MAYORISTA ENPUNTO o DE
[F VENTA PRODUCCION PRODUCCION

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

Proposito o mision del Cargo

Desarrollar planes de produccién, optimizacion de proceso, gestion de

requerimientos de materia prima y suministros con proveedores,

especificando los estandares de calidad exigidos dentro del proceso,

verificar €l uso adecuado de la maquinaria, equipo y mantenimiento del
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mismo asignado al persona de produccion, desarrollar e intervenir en la
produccion programada por la empresa, hacer cumplir los programas de

seguridad industrial, salud ocupacional y demas establecidos por la

organizacion.

Tabla 142: Descripcion de Funciones

PARAMETROS

NP

FUNCIONES

Frecuencia
1=Poco
frecuente 2=
Muy
frecuente (A)

Consecuencia
por omision
5= Muy grave
1= Nada
grave

(B)

Complejidad
5= Muy
complejo
1= Nada
complejo (C)

Total
(A)*+(B)(C)

Dirigir € funcionamiento genera del
departamento  de  produccién y
presentar e respectivo informe de
produccion a gerente general.

27

Optimizar los recursos y procesos
productivos de la empresa

27

Verificar las actividades plasmadas en
los documentos, apegandose a los
sistemas de calidad.

27

Desarrollar €l control de inventario de
materia prima, insumos, producto en
proceso y producto terminado en el
area de produccién

27

Informar & cambio de actividades y
metas de produccion alos operarios de
la planta de produccion y cumplirlas
efectivamente

27

Dirigir, programar, coordinar y
controlar las actividades del érea de
produccion.

27

Estudiar cotizaciones y presentar
cuadro comparativo de compras de
materias primas e insumos que deban
ser aprobadas o presentadas a la
gerencia

27

Analizar informes de produccién y
resultados que periddicamente sean
presentados por los operarios de cada
area dela planta productiva, con € fin,
de evaluarlos parcial e integralmente y
adoptar |las medidas necesarias para su
mejoramiento.

27

Coordinar la elaboracion y gecucion
del presupuesto anual de produccion,
programas de inversion y estudios de
costos de la empresa y someterlos ala
aprobacion de gerencia general.

26

10

Velar por la preservacion y buen
mango de la maguinaria 'y
herramientas de la empresa

26

11

Supervisar las funciones del personal
perteneciente al &rea de produccion

22

12

Analizar € cumplimiento de las metas
de produccién diarias

22

13

Realizar, modificar y/o actualizar los
respectivos manuales de funciones,
requisitos y procedimientos para cada

operario del &rea productiva

22

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada
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(@Se han priorizado las funciones por factores como: frecuencia,
consecuencia por omision y complgiidad; y han sido ordenadas

descendentemente por importancia.

(b)En los demés cargos analizados se mostrardn las funciones hasta

aquellas que a canzaron un puntgje total minimo de 18/ 27.

Tiempo de Adaptacion al cargo

Un mes.

PERFIL DEL CARGO

Tabla 143: Instruccion o Formacion requerida para €l cargo

_ Titulo Profesional universitario en ingenieria industrial o de
Requerido |
alimentos.
_ Acciones de actualizacion y complementacion en € &area de su
Preferido .
desemperio.

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

Tabla 144: Experiencia total requerida para €l cargo

Oalafo X

1 a3 afios

3ab anos

Mas de 5 afios

Instituciones Similares X

Posiciones Similares

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada
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PERFIL POR COMPETENCIAS

Para establecer las competencias, tanto organizacionales como técnicas
se han fijado estos niveles de relevancia: 4 = Relevancia muy alta, 3 =

Relevancia dlta, 2 = Relevanciamedia, 1 = Relevancia bagja.

Tabla 145: Competencias or ganizacionales
COMPETENCIA NIVEL

Orientacion a Cliente 3

Persuasion

Pensamiento critico
Enfoque ala Calidad y Resultados

Identificacion de problemas

Pensamiento conceptual

Pensamiento analitico

Innovacion y Desarrollo

B S N N S

Trabajo en Equipo

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

Tabla 146: Competenciastécnicas

COMPETENCIA NIVEL
Conocimiento de sistemas de produccién limpia 4
Experiencia de estimular trabajo en equipo 3

Habilidades y conocimiento en planeacion operativa, estratégica y

desarrollo productivo

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada
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Tabla 147: Empleado (a) que desempefia el puesto

Nombre

XXX

Denominacion

Jefe de produccion

Experienciatotal en QVit 0 afios
Areasdetrabajo Produccion
Experiencia especifica como Jefe de .
. 2 afos
Produccion
. Titulo Profesional universitario en
Ultimo titulo

ingenieriaindustrial o de alimentos.

Estudios actuales

Maestria en procesos

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

DESCRIPTIVO DE FUNCIONES

Tabla 148: Identificacién del Cargo

Titulo del Cargo

Operario de produccion

Areal Departamento/Unidad

Departamento de produccion

Cargo del Supervisor Inmediato

Jefe de produccion

Cargos que Supervisa

No aplica

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

Grafico 36: Ubicacion del Cargo en la Estructura Organica

GERENTE
GENFRAL
STCRETARIA
GENERAL
! ‘
DIRECTOR JEFE
DE DF
MERCADEO PRODUCCION
| |
U VENDEDOR WYIDANE (PERARID)
VENDEDOR = e e
MAYORISTA INPUNTO DE DE
DE VENTA PODLCCION PRODUCCION

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

............. 4
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Propdsito o misién del Cargo

Implementar herramientas técnicas y procedimientos adecuados para la

optimizacion de los procesos productivos, actividades y funciones;

manegjar adecuadamente el proceso de venta dentro del amacén.

Tabla 149: Descripcién de Funciones

PARAMETROS

N°

FUNCIONES

Frecuencia
1=Poco
frecuente
2=Muy
frecuente (A)

Consecuencia
por omisién
5=Muy grave
1= Nada grave

(B)

Complegjidad
5= Muy
complegjo 1=
Nada complejo

©)

Total
(A)+(B)(C)

Optimizar la utilizacién de materias
primas e insumos.

2

5

5

27

Controlar y revisar mercancia que|
ingresa a bodega que supervisarg;
preocupandose que cumpla con los
requisitos aceptados por la empresay su
debida documentacion.

27

Elaborar e informar un caendario de
entrega de pedidos de venta para ser
distribuidos alos clientes.

27

Controlar las fechas de vencimiento del
producto e insumos, priorizando la
entrega de acuerdo a estas fechas e
informara cuando llegue materia prima|
en mal estado y/o insumos con
vencimiento menor a sel's meses.

27

Almacenamiento y  rotacion  de
mercaderia conforme a la fecha de
vencimiento.

27

Liderar y velar por e cabd
cumplimiento del proceso productivo en
cada una de las etapas productivas

27

Ejercer supervision y control sobre las
unidades productivas y su respectiva
maguinaria de produccion, ademés, de
los programas y proyectos del area

27

Elaborar e informar un caendario de
entrega de pedidos de venta para ser
distribuidos alos clientes.

27

Disponer la preparacion de inventario
anual.

27

10

Redlizar en conjunto con e jefe de
produccion los inventarios periddicos y
anuales.

22

11

Velar por la preservacion y buen manejo
de la maquinaria y herramientas de la
empresa.

22

12

Velar por la preservacion y buen manejo
de la maquinaria y herramientas de la
empresa.

22

13

Procurar que e amacenamiento de los
articulos sea el adecuado, esto es en las
condiciones requeridas y 6ptimas

18

14

Procurar que e amacenamiento de los
articulos sea @ adecuado, manteniendo
estos en las condiciones requeridas y

Optimas.

18

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada
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(@Se han priorizado las funciones por factores como: frecuencia,
consecuencia por omision y complgiidad; y han sido ordenadas

descendentemente por importancia.

(b)En los demés cargos analizados se mostrardn las funciones hasta

aquellas que a canzaron un puntaje total minimo de 18/ 27.

Tiempo de Adaptacion al cargo

Un mes.

PERFIL DEL CARGO

Tabla 150: Instruccion o Formacion requerida para €l cargo

Requerido | Conocimientos en manipulacion de alimentos, ademés de tener
capacitacion en Buenas Practicas Manufactureras (BPM), salud e

higiene ocupacional.

Preferido Acciones de capacitacion y actualizacion complementarias en el érea de
su desempefio con un minimo de cien (100) horas. Titulo Profesional

universitario en ingenieriaindustrial o de alimentos.

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

Tabla 151: Experienciatotal requerida para €l cargo

Oalafo

1 a3 afos X

3ab anos

Més de 5 afios

Instituciones Similares X

Posiciones Similares

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada



258

PERFIL POR COMPETENCIAS

Para establecer las competencias, tanto organizacionales como técnicas
se han fijado estos niveles de relevancia: 4 = Relevancia muy ata, 3 =

Relevancia dlta, 2 = Relevanciamedia, 1 = Relevancia bagja.

Tabla 152: Competencias or ganizacionales
COMPETENCIA NIVEL

Orientacion a Cliente 2

Persuasion

Pensamiento critico
Enfoque ala Calidad y Resultados

Identificacion de problemas

Pensamiento conceptual

Pensamiento analitico

Innovacion y Desarrollo

BB W WA DAWODN

Trabajo en Equipo

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

Tabla 153: Competenciastécnicas

COMPETENCIA NIVEL
Conocimiento en la produccion limpia 3
Experiencia en maneo de maquinaria 3

Nocion en planeacion operativa, estratégica y en desarrollo
productivo

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada
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Tabla 154: Empleado (a) que desempefia €l puesto

Nombre XXX

Denominacion Operario de produccion
Experienciatotal en QVit 0 afios
Areasdetrabajo Produccion

Experiencia especifica como Operario | 2 afos

Ultimo titulo Titulo Profesiona universitario en

ingenieriaindustrial o de alimentos.

Estudios actuales Acciones de capacitacion y
actualizacion complementarias en
&rea de su desempefio con un

minimo de cien (100) horas.

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

45 ESTUDIO LEGAL

Para la creacion de la empresa transformadora y comercializadora de complementos
alimenticios a base de quinua, se hace necesario conocer la constitucion juridica y

tipo de vinculacion laboral.

45.1 Constitucion Juridica

Al hacer €l trabajo exploratorio de antecedentes se identificaron las diferentes
modalidades de la empresa como podria constituirse y segun la bibliografia y
experiencias recopiladas, se encontrd que |o mas conveniente es acogerse Como

sociedad de responsabilidad limitada.
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Nombre

Este tipo compafiias puede consistir en una razbn socia, una
denominacion objetiva o de fantasiaa Debera ser aprobado por la
Secretaria General de la Oficina Matriz de la Superintendencia de
Compafiias, o0 por la Secretaria General de la Intendencia de Compaiias
de Quito segun (Art. 92 de la Ley de Compafiias y Resolucion N° SC.

SG. 2008.008 (R.O. 496 de 29 de diciembre de 2008).

Las denominaciones sociales se rigen por los principios de “propiedad” y

de “inconfundibilidad” o “peculiaridad”. (Art. 16 LC).

El “principio de propiedad” consiste en que el nombre de cada compafia

es de su dominio o propiedad y no puede ser adoptado por ninguna otra.

El “principio de inconfundibilidad o peculiaridad” consiste en que el
nombre de cada compafiia debe ser claramente distinguido del de
cualquier otra sociedad sujeta a control y vigilancia de la
Superintendencia de Compafiias. De conformidad con lo prescrito en €

Art. 293 dela Ley de Propiedad Intelectual .

Solicitud de aprobacion

La presentacion a Superintendente de Compariias 0 a su delegado de tres

copias certificadas de la escritura de constitucion de la compariia, a las
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que se adjuntara la solicitud, suscrita por abogado, requiriendo la

aprobacion del contrato constitutivo (Art. 136 de la Ley de Compafiias).

Socios

Capacidad: Se requiere capacidad civil para contratar, no podran hacerlo
entre padres e hijos no emancipados ni entre conyuges. Art. 99 de laley

de Compaiiias.

NUmeros minimo y maximo de socios.- La compariia se constituira con
dos socios, como minimo, segun e primer inciso del Articulo 92 de la
Ley de Compaiiias, reformado por € Articulo 68 de la Ley de Empresas
Unipersonales de Responsabilidad Limitada, publicada en € Registro
Oficia No. 196 de 26 de enero del 2006, o con un maximo de quince, y
S durante su existencia juridica llegare a exceder este nUmero debera
transformarse en otra clase de compahia o disolverse (Art. 95 delaLey

de Compaiiias).

Capital

Capital minimo.- La compariia de responsabilidad limitada se constituye
con un capital minimo de cuatrocientos délares de los Estados Unidos de
América. El capital debera suscribirse integramente y pagarse al menos
en el 50% del valor nominal de cada participacion. Las aportaciones
pueden consistir en numerario (dinero) o en especies (bienes) muebles o

inmuebles e intangibles, o incluso, en dinero y especies a la vez. En
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cualquier caso las especies deben corresponder a la actividad o
actividades que integren el objeto de la comparia. Si la aportacion fuere
en especie, en la escritura respectiva se hard constar € bien en que
consista, su valor, la transferencia de dominio a favor de la compafiia y
las participaciones que correspondan a los socios a cambio de las
especies aportadas. Estas serén avaluadas por |0s socios o por peritos por

ellos designados, y los avaltios incorporados al contrato.

Los socios responderan solidariamente frente a la compafia y con
respecto a terceros por € valor asignado a las especies aportadas.
(Articulos 102 y 104 de la Ley de Compafias). Si como especie
inmueble se aportare a la constitucion de una compafiia un piso,
departamento o local sujeto a régimen de propiedad horizontal sera
necesario que se inserte en la escritura respectiva copia auténtica tanto de
la correspondiente declaracion municipal de propiedad horizontal cuanto
del reglamento de copropiedad del inmueble a que perteneciese €
departamento o local sometido a ese régimen. Ta dispone & Art. 19 de
la Ley de Propiedad Horizontal (Codificacion 2005-013. R. O. 119 del 6
de octubre de 2005). Asimismo, para que pueda redizarse la
transferencia de dominio, via aporte, de un piso, departamento o local,
serd requisito indispensable que € respectivo propietario pruebe estar al
diaen € pago de las expensas 0 cuotas de administracion, conservacion y
reparacion, asi como el seguro. Al efecto, el notario autorizante exigira
como documento habilitante la certificacion otorgada por €

administrador, sin la cual no podra celebrarse ninguna escritura. Asi
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prescribe la Disposicion General Primera del Reglamento a la Ley de
Propiedad Horizontal, Decreto 1229, publicado en e R. O. 270 de 6 de
septiembre de 1999, Reformado, Decreto 1759, publicado en €l R. O. 396

de 23 de agosto de 2001.

El aporte de intangibles, se fundamenta en los articulos 1 y 10 de la Ley
de Compariias en concordancias con los articulos 1 y 2 de la Ley de
Propiedad Intelectua y en & Articulo Primero, inciso tercero de la
Decision 291 de la Comision del Acuerdo de Cartagena y Articulos 12 y

14 delaLey de Promocién y Garantia de las Inversiones.

En esta clase de compafiias no es procedente establecer e capital
autorizado. Y, conforme alo dispuesto en € articulo 105 delaLey dela
materia, esta comparfia tampoco puede constituirse mediante suscripcion

publica.

Participaciones

Son los aportes de capital, los cuales son iguales, acumulativos e
indivisibles. La comparfiia entregar4 a cada socio un certificado de
aportacion en e gque consta, necesariamente, su caracter de no negociable

y el nimero de | as participaciones que por su aporte e corresponde.
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El objeto social

La compafiia de responsabilidad limitada podra tener como finaidad la
realizaciéon de toda clase de actos civiles o de comercio y operaciones
mercantiles permitidos por la Ley; excepcion, hecha de operaciones de
banco, seguros, capitalizacién de ahorro. Articulo 94 de la Ley de

Compahias-



5 ESTUDIO ECONOMICO

En este tipo de estudio se describe, evalla y analiza aspectos como recursos humanos,

fisicos y financieros para determinar la rentabilidad econémica del proyecto permitiendo,

cuantificar las inversiones como lo son la inversion fija, inversiones diferidas y capital de

trabaj o, establecer costos, punto de equilibrio, gastos, ingresos que generara el proyecto.

5.1

INVERSIONES

Para la candlizacion de los recursos estdn las inversiones planificadas en
Laboratorios Quino Vit Cia. Ltda, estas se basan como primera medida en la
remodelacion 'y acondicionamiento del espacio locativo adecuado a proceso
productivo y e nivel administrativo; en este sentido, se identifica los montos
necesarios para la adquisicion de maquinaria y equipo, equipo de oficina, equipo de
computacion y comunicacion, y capital de trabgjo, para poder desarrollar €l proyecto

que Se propone.

Inversion Fija: la empresa adquirira todos los activos necesarios para € buen
funcionamiento; su depreciacion se readlizara aplicando € método lineal, dichos

activos son:

Maguinariay equipo

Mueblesy enseres
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Equipo de computacion y comunicacion

Equipo de oficina.

Laboratorios Quino Vit Cia. Ltda., sugiere la utilizacion de equipos sofisticados y

técnicos que sean Utiles tanto para la parte operativa como parala administrativa.

Inversiones Diferidas. Estas inversiones estan representadas por los activos
necesarios paralainstalacion y puesta en marcha, los gastos del proyecto y los

imprevistos que se necesitan paraeste. (Ver Tablas 158 y 159).

Capital de Trabgjo: El capita requerido para e desarrollo normal, esta formado
por e vaor de la Materia Prima, Mano de Obra Directa, Costos Indirectos de
Fabricacion y Depreciacion. Los diferentes factores del capital de trabgo

fueron estimados parala proyeccion del primer afio de funcionamiento.

Por consiguiente, los valores de inversion fija, inversion diferiday capital de trabgjo,
representan lainversion total que tiene Laboratorios Quino Vit Cia. Ltda., que sirven

para su funcionamiento (Ver Tabla 168).
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Tabla 155: Inversiébn maquinariay equipo

INVERSION EN MAQUINARIA

Concepto Unidad | Cantidad | V/ Unitario$ | V. Total($)
Escarificador Und 1 4.116.00 4.116.00
Tostador Und 1 2.426.75 2.426.75
Molino Und 1 3.465.00| 3.465.00
Dosificador Und 1 12.500.00| 12.500.00
Mezclador Und 1 1.193.00| 1.193.00
Béscula Und 1 250.00 250.00
Tamizador Und 1 375.00 375.00
Esterilizador Und 1 6.111.50 6.111.50
Bandas transportadoras Und 4 190.00 760.00
Subtotal Maquinaria 30.627.25| 31.197.25
INVERSION EQUIPOS
Granera electrénica Und 1 125.00 125.00
Biker Und 1 7.50 7.50
Balon Aforado Und 1 11.50 11.50
Buretra Und 1 30.00 30.00
Pipeta Und 1 4.00 4.00
Mortero Und 1 8.00 8.00
Tanques metdlicos 1000 Lt Und 2 37.90 75.80
Mesas de trabgjo Und 2 18.75 37.50
Estibas Und 10 3.00 30.00
Total Equipos 245.65 329.30
Total inversién Maquinariay equipo 30.872.90| 31.526.55

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Jenny Andrade Estrada
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Tabla 156: Inversién mueblesy enseres, equipos de computo y oficina

Detalle Unidad | Cantidad | V.Unitario$ | V. Total ($)
EQUIPO DE COMUNICACION Y COMPUTO

Equipo de computo Und 3 450.00 1.350.00
Software contable Und 1 750.00 750.00
Fax Und 1 75.00 75.00
Auriculares Und 3 11.75 35.25
Calculadora Und 3 6.00 18.00

SUBTOTAL 11 1.292.75 2.228.25

EQUIPOSDE OFICINA
Cajaregistradora Und 1 120.00 120.00
SUBTOTAL EQUIPOSDE
OFICINA 1 120.00 120.00
MUEBLESY ENSERES

Mueble para computador Und 3 80.00 240.00
Sillas giratorias Und 4 25.00 100.00
Sillasfijas Und 6 11.00 66.00
Archivador Und 2 35.00 70.00
Division de oficinas Mts 7 30.00 210.00
Estantes Mts 55 33.00 181.50
Vitrinas Mts 35 106.50 372.75

SUBTOTAL MUEBLESY ENSERES 320.50 1.240.25

TOTAL INVERSIONESMUEBLESY ENSERES 1.733.25 3.588.50

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

Depreciacion

La depreciacion se realiza bgjo € sistema de linea recta, que consiste dividir €l
nimero de afios sobre su unidad y este resultado se multiplica por total de los

activos.

Se redlizala depreciacion para los cinco afios correspondientes a la proyeccion

del flujo de efectivo, en donde se resta dichas depreciaciones al total de activo
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para obtener €l residua o valor de salvamento; en este sentido se tiene (ver

Tablas 156 y 157):

= Maguinariay equipo: El porcentge de depreciacion contable es de 10% por

cada afio, por lo tanto; 0,1* 31526,55 = 3152,66.

= Muebles y enseres. El porcentaje de depreciacion contable es de 10% por

cada afo, por lo tanto; 0,1* 1240,25 = 124,06.

= Equipo de computacion y comunicacion: El porcentaje de depreciacion
contable es del 20% por cada afio teniendo 5 afios de vida Util, por o tanto;

0,2 * 2228,25= 445,65.

= Equipo de oficina: El porcentaje de depreciacion contable es de 20% por

cada afo, por lo tanto; 0,2* 120= 24.

= Depreciacion total: Es la suma de todas las depreciaciones hechas para los
diferentes items, con € fin, de establecer |a depreciacion total para cada afio.
Se debe tener en cuenta los subtotales respectivos para cada item, ya que

son necesarios en e desarrollo del proceso financiero.

= Valor de savamento: Este valor corresponde a la cifra de recuperacion de
capital por concepto de venta de los activos fijos en e dltimo afio del flujo
de efectivo, se obtiene restando el valor del activo menos la depreciacién de

|os arios.
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Tabla 157: Depreciaciéon Maquinariay equipos

Vida Depr eciacion Anual
Concepto Util v Total V
Afos Activo $ 1 2 3 4 5 Residual
AreadePcc

Escarificador 10 4.116.00f 411.60| 411.60| 411.60| 411.60| 411.60| 2.058.00
Tostador 10 2426.75| 242.68| 242.68| 242.68| 242.68| 242.68| 1.213.38
Malino 10 3.465.00| 34650 346.50| 346.50| 346.50| 346.50| 1.732.50
Dosificador 10 | 12.500.00| 1.250.00| 1.250.00( 1.250.00| 1.250.00| 1.250.00| 6.250.00
Mezclador 10 1.193.00| 119.30| 119.30| 119.30| 119.30| 119.30| 596.50
Béscula 10 250.00f 25.00f 25.00f 25.00/ 25.00f 25.00 125.00
Tamizador 10 375.00f 3750 3750, 3750 3750 3750, 187.50
Esterilizador 10 6.111.50, 611.15| 611.15] 611.15| 611.15| 611.15| 3.055.75
Bandas 10 760.00, 76.00f 76.00 76.00 76.00f 76.00 380.00
Granera electronica 10 125.00{ 1250 1250 1250 1250 1250 62.50
Biker 10 7.50 0.75 0.75 0.75 0.75 0.75 3.75
Bal6n Aforado 10 11.50 1.15 115 1.15 1.15 115 5.75
Buretra 10 30.00 3.00 3.00 3.00 3.00 3.00 15.00
Pipeta 10 4.00 0.40 0.40 0.40 0.40 0.40 2.00
Mortero 10 8.00 0.80 0.80 0.80 0.80 0.80 4.00
Tanques metdlicos 1000 Lt| 10 75.80 7.58 7.58 7.58 7.58 7.58 37.90
Mesas de trabajo 10 37.50 3.75 3.75 3.75 3.75 3.75 18.75
Estibas 10 30.00 3.00 3.00 3.00 3.00 3.00 15.00
Total Dep. Maquinariay Equipo | 31.526.55| 3.152.66| 3.152.66| 3.152.66| 3.152.66| 3.152.66| 15.763.28

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Jenny Andrade Estrada
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Tabla 158: Depreciacion equipos, mueblesy enseresy de equipo de oficina

Concepto Vidaul) V. Total Depreciacion Anual V
Afos Activo $ Residual
1 2 3 4 5
Equipo de computo 3 1.350.00 | 450.00 | 450.00 | 450.00 0.00
Software contable 3 750.00 | 250.00 | 250.00 | 250.00 0.00
Fax 10 75.00 7.50 7.50 7.50 7.50 7.50 37.50
Auriculares 10 35.25 3.53 3.53 3.53 3.53 3.53 17.63
Calculadora 10 18.00 1.80 1.80 1.80 1.80 1.80 9.00

Subtotal Equipo de cémputoy
o 222825 | 712.83 | 71283 | 712.83 | 12.83 | 12.83 64.13
comunicacion

Equipos de oficina

Cajaregistradora 10 120.00 12.00 | 12.00 | 12.00 | 12.00 | 12.00 | 60.00
Subtotal Equipos de
oficina 120.00 12.00 | 12.00 | 12.00 | 12.00 | 12.00 | 60.00
Mueblesy enseres
Mueble para computador 10 240.00 2400 | 24.00 | 24.00 | 2400 | 24.00 | 120.00
Sillas giratorias 10 100.00 10.00 | 10.00 | 10.00 | 10.00 | 10.00 | 50.00
Sillasfijas 10 66.00 6.60 6.60 6.60 6.60 6.60 33.00
Archivador 10 70.00 7.00 7.00 7.00 7.00 7.00 35.00
Division de oficinas 10 210.00 | 21.00 | 21.00 | 21.00 | 21.00 | 21.00 | 105.00
Estanes 10 181.50 18.15 | 1815 | 1815 | 18.15 | 18.15 90.75
Vitrinas 10 37275 | 3728 | 3728 | 37.28 | 37.28 | 37.28 | 186.38
Subto:sl;/lr :bl%y 1.240.25 | 124.03 | 124.03 | 124.03 | 124.03 | 124.03 | 620.13

TOTAL DEPRECIACION
MUEBLESY ENSERES, EQUIPOS
DE COMUNICACION Y DE

OFICINA
TOTAL
DEPRECIACION

3.588.50 | 848.85 | 848.85 | 848.85 | 148.85 | 148.85 | 744.25

35.115.05 |4.001.51|4.001.51|4.001.51|3.301.51|3.301.51|16.507.53

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

Inversion diferida

A continuacion se describe la inversion necesaria para €l desarrollo de puesta
en marcha del presente proyecto, € cual, se hizo necesario contar con una
adecuacion de infraestructura, cuyo valor es de $ 24.928, 84 (ver anexo D), que

hace parte dentro de lainversion en otros activos.
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Con la inversion en otros activos, se obtiene la amortizacion diferida, esta
establece una division del total de inversion en otros activos entre 5 anos, en

los cuales se pretende recuperar dichainversion.

Tabla 159: Inversiéon otros activos o diferidos
VALOR | VALOR

DESCRIPCION PARCIAL | TOTAL
ESTUDIO DE FACTIBILIDAD 6.500.00
DISENO DISTRIBUCION LOCAL 600.00
DISENO ESTUDIO ELECTRICO 450.00
ESTUDIOS AMBIENTALES 2.250.00
Sistema de tratamiento de aguas 750.00
Sistema de tratamiento de residuos solidos 1.500.00
ADECUACION DE INFRAESTRUCTURA (REMODELACION
Y OBRASFiSICAS) 24-947.84
REGISTRO SANITARIO 1.661.40
REGISTRO AMBIENTAL 1.275.00
GASTOS DE CONSTITUCION Y ORGANIZACION 1.838.32
IMPREVISTOS (10%) 3.952.26
TOTAL GASTOSDIFERIDOS 43.474.82
Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada
Tabla 160: Amortizacion Diferida
Activo Plazode |Costo del Valor Amortizaciéon Anual
Intagible Amortizacion| Activo 1 2 3 4 5
Gastos
Preoperctivos 5 43.474.82 | 8.694.96 | 8.694.96| 8.694.96| 8.694.96| 8.694.96
TOTAL A AMORTIZAR 8.694.96| 8.694.96 | 8.694.96| 8.694.96 | 8.694.96

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

Para |los costos de energia y agua se realizd un prorrateo, en € cual, setuvo en
cuenta el area correspondiente a produccion que es del 77.5%, siendo este €

factor prorrateo para dichos servicios en los CIF.
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5.2 GASTOSADMINISTRATIVOSY DEVENTAS

Describe € persona requerido a nivel administrativo, establecido en el estudio
administrativo, asi mismo, establece los diferentes gastos administrativos incurridos

parael desarrollo normal de la gestion.



Tabla 161: Gastos Administrativos (Términos Corrientes)

Total

Sueldo

Décimo

Décimo

Fondos de

Aporte

Salarioy otras

No. Nombre Sueldo Total
Ingresos Anual tercero cuarto Reserva | Patronal remuneraciones
1 |Gerente 900.00 900.00| 10.800.00 900.00 292.00 1.204.20| 13.196.20 11.992.00
1 |Secretaria Generd 350.00 350.00 4.200.00 350.00 292.00 468.30 5.310.30 4.842.00
1 |Contador 450.00 450.00 5.400.00 450.00 292.00 602.10 6.744.10 6.142.00
1.700.00 1.700.00| 20.400.00 1.700.00 876.00 0.00 2.274.60| 25.250.60 22.976.00

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

(1) Incluye € auxilio de transporte

(2) Vacaciones + décimo tercero + décimo cuarto

(3) Salud + Aporte patronal

Vendedor externo * 450 + 2% comision

v/.c
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Tabla 162: Otros Gastos Administrativos (anual)

Conept
Servicios

Agua potable 8 0.0053 360.00
Energia eléctrica 326.7 0.0090 480.00
Teléfono Gl 32.50 800.00
Subtotal Servicios 3251 1.640.00
Otros gastos administrativos
Recarga de Cartucho tinta negra 10 5.00 50.00
Resma Papel 70 grm tamafio carta 30 5.00 150.00
Legajadores A/Z 12 3.00 36.00
Hoja tamano carta membretada (2 resmas) 1000 0.03 32.50
Sobre tamario oficio membreteado (1 resmas) 2.000 0.06 120.00
Papeleras 5 3.50 20.00
Cosedora Papel 2 5.00 10.00
Docena de lapiceros 10 2.25 8.00
Portafolio de producto 6 1.68 4.00
Arriendo Mes 175.00 2.100.00
Subtotal Otros Gastos 4.170.50

TOTAL GASTOSADMINISTRATIVOS 29.421.10

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

Los servicios descritos, se establecieron bgjo un factor de prorrateo, teniendo en

cuenta € area ocupada por administracion dentro de la planta el cual es de 22.5%,

dicho factor establece la cantidad correspondiente a érea para el calculo estimado de

Servicios.

Gastos de venta

Describe € persona requerido en e area de ventas, como también, los

diferentes gastos de promocion y publicidad descritos en el estudio de

mercados, consecuentes para €l posicionamiento del producto y su distribucion

en € mercado.



Tabla 163: Gastos de Ventas (Términos Corrientes)

Total Sueldo Décimo Décimo | Fondosde | Aporte Salarioy otras
No. Nombre Sueldo Total ,
Ingresos Anual tercero cuarto Reserva Patronal remuneraciones
1 |Director de mercadeo 750.00 750.00 9.000.00 750.00 292.00 1.003.50 | 11.045.50 10.042.00
1 |Vendedor externo 450.00 450.00 5.400.00 450.00 292.00 602.10 6.744.10 6.142.00
1.200.00 | 1.200.00 | 14.400.00 | 1.200.00 584.00 0.00 1.605.60 | 17.789.60 16.184.00
Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

(2) Incluye e auxilio de transporte

(2) Vacaciones + décimo tercero+ décimo cuarto

(3) Salud + Aporte patrona

9/¢
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Tabla 164: Gastos de Promocion y Publicidad (anual)

Concepto Medida | Cantidad \-/aJo-r Valor
Unitario$ | Total $

Distribucién (anual) 1 450.00| 5.400.00
Publicidad Radial (tres meses) 15.120.00
LaBruja Cufias 900 16.80| 15.120.00
Publicidad Escrita (Dos meses) 2.510.00
Afiches Unidades 2000 0.28 560.00
Volantes Unidades 5000 0.15 750.00
Revista publicidad (anual) Paginas 12 100.00| 1.200.00
Muestras Fisicas Producto 1.187.50
Muestras 50 gr Unidades 500 0.18 87.50
Degustaciones Unidades 400 0.30 120.00
Impulso de Mercadeo (anual) Horas 88 10.00 980.00
TOTAL PROMOCION Y PUBLICIDAD 18.817.50

TOTAL GASTOSDE VENTAS 36.607.10

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

Tabla 165: Costos Servicios

SERVICIO Unidad | Valor | Cantidad V- Unitario | V. Totd
Mensual Anual
Agua Potable Mts? 0.005 27.00 60.00 720.00
Energia Eléctrica Kw 0.00897| 1.125.30 400.00| 4.800.00
Arriendo Mes 12 542.50| 6.510.00
Mantenimiento Mes 30 12 360.00| 4.320.00
Trasporte Materia Prima Kilo 0.03 8.294 248.82| 2.985.84
Valor estimado seguro 0.00| 1.763.05
TOTAL COSTO DE SERVICIOS 1.611.32| 21.098.89

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

= Arriendo es del 77,5% para produccion.

=  Mantenimiento se realiza bimestralmente.



Tabla 166: Mano de Obra Directa (T érminos Corrientes)

Total Sueldo Décimo Décimo Fondosde | Aporte Salarioy otras
No. Nombre Total )
I ngresos Anual tercero cuarto Reserva Patronal remuneraciones
1 |Jefede produccion 650.00 7.800.00 650.00 292.00 869.70| 9.611.70 8.742.00
2 | Operario de planta 546.50 6.558.00 546.50 292.00 731.22| 8.127.72 7.396.50
1.196.50 14.358.00 1.196.50 584.00 0.00| 1.600.92| 17.739.42 16.138.50

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

(2) Incluye € auxilio de transporte
(2) Vacaciones + décimo tercero+ décimo cuarto

(3) Salud + Aporte patrona

8.¢
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La mano de obra directa requerida en € proceso productivo de Laboratorios
QVit Cia. Ltda.,, consta de dos operarios y un ingeniero de alimentos, para lo
cual, se establecid una remuneracion de acuerdo al cargo y funcién a realizar
dentro de la organizacion y haciendo cumplir los estatutos laborales como o

estipula el codigo laboral Ecuatoriano.

Materiales

Los materiales, establece un precio unitario para una presentacion de 400
gramos de complemento alimenticio, en cuanto a la materia primay aditivos 'y
materiales indirectos se calcula bajo precios corrientes del afio corrido (2011);
En este sentido, la proyeccién anua establecida en € programa de produccién
efectuada en € estudio técnico (7.246.558 gramos de complemento
alimenticio) se calcula teniendo en cuenta la pédida que se genera en €
proceso productivo en la materia prima y los estandares establecidos para

aditivos. (Ver anexo E).

53 COSTOS

Se describe costo a todo valor requerido para € desarrollo productivo de una

empresa, en este sentido setiene:
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Tabla 167: Clasificacion de Costos de Produccion

COSTOSFIJOS Complemento
Depreciacion 3.152.66
Servicios 21.098.89
Materiales Indirectos 516.79
Mano de Obra Directa 17.739.42
TOTAL COSTOSFIJOS 42.507.76
COSTOSVARIABLES
Materias Primasy Materiales Directos 26.721.74
TOTAL COSTOSVARIABLES 26.721.74
COSTO TOTAL 69.229.50
Produccion 19.635
Costo unitario de produccién 3.53

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

PUNTO DE EQUILIBRIO

Representa el minimo nivel de produccion, a cua debe operar la organizacion a
corto plazo, con € fin, de controlar y planificar la actividad tactica, siendo este un
pardmetro que indica e punto a partir del cual, €l proceso operacional comienza a ser

rentable. Para €l célculo del punto de equilibrio se debe tener en cuenta € costo

total, costo variable unitario, costo fijo unitario e ingreso total.

Punto de equilibrio en cantidad: Describe e numero de unidades que
Laboratorios QVit Cia. Ltda., debe producir y vender, para cubrir las

obligaciones imputables del objeto social, se obtiene mediante la aplicacion de

las siguientes férmulas:
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a) P.E.u. = Costos Fijos Totales/ (Precio de Venta Unitario — Costo Variable

Unitario)

b) P.E.$ = Costos Fijos Totales / (1 — (Costo Variable Unitario- Precio de

Venta)

c) P.E.% = Costos Fijos Totales/ (Ventas Totales — Costos Variables Totales)

d) Precio de Venta Unitario = Costo Unitario / (1 — Margen de contribucion)

€) Costo Unitario = Costo Total / Unidades de Pcc Afio

f) Costo Fijo Unitario = Costo Fijo Total / Unidades de Pcc Afio

g) Costo Variable Unitario = Costo Variable Total / Unidades de Pcc Afio
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Tabla 168: Punto de Equilibrio

CALCULO PUNTO DE EQUILIBRIO

COSTO FIJO TOTAL 124.904.77
Costos Fijos Produccion 42.507.76
Depreciacion mueblesy eg. Oficina 848.85
Amortizacion de diferidos 8.694.96
Costos Fijos de Adminy Ventas 66.028.20
Costo fijo financiero 6.825.00
Costos Variables Totales 26.721.74
Costos Fijos (CFU) 2.16
Costos Variables Unitarios (Cvu) 1.36
Costo unitarios 3.53
Precio 7.83
Margen de contribucion deseado 55.00%
Produccién requerida 19.635
Produccién vendida 18.125
Ventas Netas 142.009.24
Capacidad Instalada Planta/288 dias (8 horas pcc) 60.744.00
Punto de equilibrio Cantidades 19.293.00
Punto Equilibrio en délares o Ventas 153.855.64
Porcentaje de |a Capacidad Instal ada (%) 29.84%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

El margen de contribucion, se establecié de acuerdo a una estimacion para
llegar a un paralelo con €l precio descrito en la investigacion de mercado

evaluado por e consumidor final.

Costos fijos: se derivan de los estudios de mercado y técnico, ya que en ellos
se identificaron los insumos necesarios para e funcionamiento de la empresa,

estos son: depreciacion del area de produccion, materiales indirectos y los CIF
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Costos Variables: comprende |os costos directos y mano de obra directa.

Tabla 169: Presupuesto de Inversion

CONCEPTO

ACTIVOSTANGIBLES
Maguinariay equipo 31.526.55
Capital detrabgjo 5.506.40
Muebles 3.588.50
Subtotal 40.621.45
ACTIVOSDIFERIDOS
Gastos preoperativos 43.474.82
Subtotal 43.474.82

TOTAL INVERSION FIJA 84.096.27

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

5.5 CAPITAL DETRABAJO

Es el capital productivo, es decir, los recursos necesarios para desarrollar un ciclo

productivo, comprendido desde su elaboracion hasta su venta.

Entendido como la suma de los valores generados por e costo de mano de obra
directa e indirecta, materia prima y costos indirectos de fabricacion (CIF), en este
sentido, se procede a calcular: se tomael total de cada uno de estos costos y se divide

entre 12, con € fin, de establecer mensuamente el capital de trabgjo.
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Tabla 170: Capital de Trabajo

DETALLE Valor %

Costos de mano de obra 17.739 26.85
Costos de materiales directos 26.722 40.44
Costo materiales Indirectos 517 0.78
Costos de servicios 21.099 31.93
Costo Operacional Anual 66.077 100.00
COPD* 229

ICT** 5.506

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

*Costo de Operaciona Promedio Diario (Costo Operacional Anual/288)

** Inversion en Capital de Trabagjo (COPD * 24 dias)

Tabla 171: Valor Residual

DETALLE ANOS
1 2 3 4 5
Activos Produccion 15.763.28
Activos Administracion 744.25
Subtotal Valor Residual ActivosFijos 16.507.53
Capital de Trabao 5.506.40
VALOR TOTAL DE LIQUIDACION 22.013.93

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

Financiacion

De acuerdo a la presente investigacion se contraera un crédito, con € fin, de

redlizar un apalancamiento financiero de 77 - 23, teniendo en cuenta la

proyeccién de inversion (Ver Tabla 171), se requiere un préstamo de $65.000
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con unatasa de 10,50% efectiva anual, con la Corporacion Financiera Nacional

del Ecuador (CFN). En este sentido se establece |a tabla de amortizacion.

Tabla 172: Amortizacion de crédito segun latabla proporcionada en la

CFN
TABLA DE AMORTIZACION
BENEFICIARIO Laboratorios QVit Cia. Ltda
INSTIT. FINANCIERA CFN
MONTO EN USD 65.000.00
TASA DE INTERES 10.50% T.EFECTIVA 10.50%
PLAZO 5 Afos
GRACIA 1 Afo
MONEDA DOLARES
AMORTIZACION CADA 360 Dias
NuUmero de periodos 4 para amortizar capital
No. SALDO INTERES |PRINCIPAL| PAGO
0 65.000.00
1 65.000.00 6.825.00 6.825.00
2 51.097.02 6.825.00 13.902.98 | 20.727.98
3 35.734.23 5.365.19 15.362.79|20.727.98
4 18.758.35 3.752.09 16.975.88|20.727.98
5 0.00 1.969.63 18.758.35|20.727.98
24.736.91 65.000.00| 89.736.91
Fuente: CFN

Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

La proyeccion de los presupuestos para gastos administrativos y de ventas, se

establecio bajo e factor inflacionario, cuyo promedio es de 5.41 %.
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Tabla 173: Presupuesto Gastos de administracion (Términos Corrientes)

CONCEPTO ANOS
1 2 4 5
Sueldos 25.251 26.513 27.839 20.231 30.692
Otros gastos administrativos 4.171 4.379 4.598 4.828 5.069
TOTAL 20.421| 30.892| 32437| 34.059| 35.762

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

Tabla 174: Presupuesto Gastos de Ventas (Té minos Corrientes)

CONCEPTO ANOS
1 2 3 4 5
Sueldos 17.790| 18.679| 19.613| 20.594| 21.623
Gastos de Publicidad y Promocion | 18.818| 22.581| 29.355| 32.291| 35.520
TOTAL 36.607| 41.260| 48.968| 52.885| 57.143

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Jenny Andrade Estrada
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Presupuestos de costo de produccion

Tabla 175: Presupuestos de Costos de Produccién (Términos Corrientes)

CONCEPTO ANOS
1 2 3 4 5
Costos Directos
Materiales Directos 26.721.74| 28.167.39| 31.099.62| 34.337.09| 37.911.58
Mano de Obra Directa 17.739.42| 18.626.39| 20.489.03| 21.513.48| 22.589.15

Subtotal Costos Directos 44.461.16| 46.793.78| 51.588.64| 55.850.56| 60.500.73

Costos I ndirectos de Fabrica

Materiales Indirectos 516.79 544.75 601.46 664.07 733.20
Servicios 21.098.89| 22.240.34| 23.443.55| 24.711.84| 26.048.75
Depreciacion 3.152.66| 3.152.66| 3.152.66| 3.152.66| 3.152.66
Subtotal Gastos Generales 24.768.34| 25.937.75| 27.197.66| 28.528.57| 29.934.61

TOTAL 69.229.50| 72.731.53| 78.786.30| 84.379.13| 90.435.34

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

La informacién descrita en este presupuesto, se genera por |0s presupuestos de
gastos de venta, gastos administrativos y de ingresos; por otro lado factores
como: materiales directos e indirectos se proyecta tomando como base €
programa de produccion descrito en e estudio técnico, més € factor indice de
precios a productor, cuyo promedio es de 5.41%, paralos materiales indirectos

y servicios (CIF) se proyecta bajo el mismo factor (Ver Tabla 174).

INGRESOS

Laboratorios QVit Cia., Ltda., establecid e nivel de ingresos bajo dos parametros, en

primer lugar, se establece el precio del producto de acuerdo a su costo de produccion

mas un margen de contribucién, en segundo lugar, se toma e programa de
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produccion descrito en e estudio técnico, con €l fin, de establecer una multiplicacion

entre cantidades de produccion y precio de venta.

Tabla 176: Presupuesto de I ngresos (T érminos Corrientes)

I ncremento en Ventas %

CONCEPTO ANOS
1 2 3 4 5
Ingresos por Ventas 142.009 171.476 216.060 272.236 343.017
Precio 7.83 8.23 8.64 9.07 9.52
Cantidad 18.125.00 | 20.844 25.013 30.015 36.018
Total Ingresos 142.009 171.476 216.060 272.236 343.017
17.18 20.63 20.63 20.63

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Jenny Andrade Estrada




6 EVALUACION FINANCIERA

Comprende la redlizacion de los estados financieros como: estado de resultados
proyectado, balance de apertura, cllculo del valor presente neto (VPN), tasa interna de

retorno (TIR).

Para determinar €l rendimiento sobre |os recursos que se requiere invertir, es necesario
conocer el valor del dinero, para lo cual, se presentara € flujo neto de efectivo; en este
sentido, se establece la VPN, TIR para observar si es rentable o no € proyecto, bajo una

tasa de oportunidad del mercado financiero.

6.1 ESTADO DE RESULTADOS

Permite a Laboratorios QVit Cia. Ltda., conocer sus ingresos y gastos, determinando
en este sentido las utilidades que genera la produccion, para la proyeccion se tomala
informacion anteriormente descrita en los presupuestos de costos, ingresos, gastos
administrativos y de venta, depreciacion amortizacion de crédito y amortizacion de

diferidos.



6.2 ESTADO DE RESULTADOS CON FINANCIACION DE LA CFN

Tabla 177: Estado del Resultados proyectado de L aboratorios QVit Cia. Ltda.

CONCEPTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Ingresos 142.009.24 171.476.15 216.059.95 272.235.54 343.016.78
Costos 69.229.50 72.731.53 78.786.30 84.379.13 90.435.34
UTILIDAD BRUTA 72.779.73 98.744.62 137.273.65 187.856.41 252.581.44
Gastos Operacionales 75.572.01 81.696.05 90.948.91 95.786.93 101.748.63
Gastos de administracion 29.421.10 30.892.16 32.436.76 34.058.60 35.761.53
Gastos de ventas 36.607.10 41.260.08 48.968.33 52.884.52 57.143.28
Depreciacion equipos oficinas y muebles 848.85 848.85 848.85 148.85 148.85
Amortizacién 8.694.96 8.694.96 8.694.96 8.694.96 8.694.96
UTILIDAD OPERACIONAL -2.792.28 17.048.58 46.324.74 92.069.48 150.832.82
Gastos No Operacionales

Financieros 6.825.00 6.825.00 5.365.19 3.752.09 1.969.63
UTILIDAD ANTESDE PART. TRAB -9.617.28 10.223.58 40.959.55 88.317.38 148.863.19
Participacion trabajadores (15%) 0.00 1.533.54 6.143.93 13.247.61 22.329.48
UTILIDAD ANTESDE IMPUESTO -9.617.28 8.690.04 34.815.62 75.069.78 126.533.71
Impuesto a larenta (25%) 0.00 217251 8.703.90 18.767.44 31.633.43
UTILIDAD DEL EJERCICIO -9.617.28 6.517.53 26.111.71 56.302.33 94.900.28

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

062



Tabla 178: Analisis horizontal del Estado del Resultados proyectado de L aboratorios QVit Cia. Ltda.

CONCEPTO ANO1 | variacion| ANO2 | Variacion| ANO3 | Variacion| ANO4 | variacion| ANOS5
Ingresos 142.009.24 21% 171.476.15 26% 216.059.95 26% 272.235.54 26% 343.016.78
Costos 69.229.50 5% 72.731.53 8% 78.786.30 7% 84.379.13 7% 90.435.34
UTILIDAD BRUTA 72.779.73 36% 98.744.62 39% 137.273.65 37% 187.856.41 34% 252.581.44
Gastos Operacionales 75.572.01 8% 81.696.05 11% 90.948.91 5% 95.786.93 6% 101.748.63
Gastos de administracion 29.421.10 5% 30.892.16 5% 32.436.76 5% 34.058.60 5% 35.761.53
Gastos de ventas 36.607.10 13% 41.260.08 19% 48.968.33 8% 52.884.52 8% 57.143.28
Depreciacion equipos oficinas y muebles 848.85 0% 848.85 0% 848.85 -82% 148.85 0% 148.85
Amortizacion 8.694.96 0% 8.694.96 0% 8.694.96 0% 8.694.96 0% 8.694.96
UTILIDAD OPERACIONAL -2.792.28 -711% 17.048.58 172% 46.324.74 99% 92.069.48 64% 150.832.82
Gastos No Operacionales
Financieros 6.825.00 0% 6.825.00 -21% 5.365.19 -30% 3.752.09 -48% 1.969.63
UTILIDAD ANTESDE PART. TRAB. | -9.617.28 -206% 10.223.58 301% 40.959.55 116% 88.317.38 69% 148.863.19
Participacion trabajadores (15%) 0.00 1.533.54 6.143.93 13.247.61 22.329.48
UTILIDAD ANTESDE IMPUESTO -9.617.28 -190% 8.690.04 301% 34.815.62 116% 75.069.78 69% 126.533.71
Impuesto alarenta (25%) 0.00 0% 217251 301% 8.703.90 116% 18.767.44 69% 31.633.43
UTILIDAD DEL EJERCICIO -9.617.28 -168% 6.517.53 301% 26.111.71 116% 56.302.33 69% 94.900.28

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

T6c
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Gréfico 37: Anadlisishorizontal del Estado de Resultados (I ngresos, Costosy
Utilidad Bruta)

Analisis horizontal del Estado de Resultados
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Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

Gréfico 38: Andlisishorizontal del Estado de Resultados (Gastos)
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Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada
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Gréfico 39: Andlisis horizontal del Estado de Resultados (Utilidad)
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Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada



Tabla 179: Analisisvertical del Estado del Resultados proyectado de L aboratorios QVit Cia. Ltda.

ANO 1

CONCEPTO Variacion | ANO2 | Variacion| ANO3 | Variacion | ANO4 | Variacion | ANOS5 | Variacion

Ingresos 142.009.24 100% 171.476.15 100% 216.059.95 100% 272.235.54 100% 343.016.78 100%
Costos 69.229.50 49% 72.731.53 42% 78.786.30 36% 84.379.13 31% 90.435.34 26%
UTILIDAD BRUTA 72.779.73 51% 98.744.62 58% 137.273.65 64% 187.856.41 69% 252.581.44 74%
Gastos Operacionales 75.572.01 81.696.05 90.948.91 95.786.93 101.748.63
Gastos de administracion 29.421.10 30.892.16 32.436.76 34.058.60 35.761.53
Gastos de ventas 36.607.10 41.260.08 48.968.33 52.884.52 57.143.28
Depreciacion equipos oficinas y muebles 848.85 848.85 848.85 148.85 148.85
Amortizacion 8.694.96 8.694.96 8.694.96 8.694.96 8.694.96
UTILIDAD OPERACIONAL -2.792.28 17.048.58 46.324.74 92.069.48 150.832.82
Gastos No Operacionales
Financieros 6.825.00 6.825.00 5.365.19 3.752.09 1.969.63
UTILIDAD ANTESDE PART.TRAB -9.617.28 10.223.58 40.959.55 88.317.38 148.863.19
Participacion trabajadores (15%) 0.00 1.533.54 6.143.93 13.247.61 22.329.48
UTILIDAD ANTESDE IMPUESTO -9.617.28 8.690.04 34.815.62 75.069.78 126.533.71
Impuesto alarenta (25%) 0.00 2.172.51 8.703.90 18.767.44 31.633.43

UTILIDAD DEL EJERCICIO -9.617.28 6.517.53 26.111.71 56.302.33 94.900.28

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

v6c
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Gréfico 40: Andlisisvertical del Estado de Resultados (Costosy Utilidad Bruta)

ANALISIS VERTICAL DEL ESTADO DE RESULTADOS

120%
100% 4 + <4 & >
80%
60% | = B e ngTES0S
—a— Cogos
20%
00/6 ANO 1 ANO 2 ANOD 3 ANO 4 ANO 5
Ingresos 100% 100% 100% 100% 100%
[Costos 49% 42% 36% 31% 26%
[UTILIDADBRUTA | 51% 58% 64% 69% 4%
Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada
Tabla 180: Proyeccion de Ventas
CONCEPTO ANOS
1.00 2.00 3.00 4.00 5.00
Ventas al contado 113.607.39| 137.180.92| 172.847.96| 217.788.43| 274.413.43
Ventas a crédito 28.401.85 34.295.23 43.211.99 54.447.11 68.603.36
Recuperacién de cuentas
26.035.03 31.437.29 39.610.99 49.909.85 62.886.41
por cobrar por afio
Saldo Ctas. por cobrar al
) 2.366.82 2.857.94 3.601.00 4.537.26 5.716.95
final del afio
Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada
Tabla 181: Proyeccion deinventario
CONCEPTO ANOS
1 2 3 4 5
Unidades a Vender 18.125 20.844 25.013 30.015 36.018
Inventario final deseado 1.510 1.737 2.084 2.501 3.002
Inventario inicial 0 1.510 1.737 2.084 2.501
Requerido por produccion 19.635 21.070 25.360 30.432 36.518
Costo unitario de produccion 3.53 3.45 311 277 248
Costo Inv Final deseado 5.325.35 5.995.79 6.475.59 6.935.27 7.433.04

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Jenny Andrade Estrada
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CONCEPTO ANOS
1.00 2.00 3.00 4.00 5.00
Compra de contado 80% 21.790.83 | 22.969.71 | 25.360.86 | 28.000.93 | 30.915.82
Proveedores (Crédito 20%) 5.447.71 5.742.43 6.340.22 7.000.23 7.728.96
COMPRA TOTAL 2723854 | 28.712.14 | 31.701.08 | 35.001.16 | 38.644.78
Pago a proveedores (Crédito) 4.993.73 5.263.89 5.811.86 6.416.88 7.084.88
Saldo cuentas por pagar 453.98 932.51 1.460.86 2.044.22 2.688.29
Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada
Tabla 183: Flujo de caja proyectado
FLUJO DE CAJA 0 1 2 3 4 5
Utilidad del gercicio -9.617 6.518 26.112  56.302 94.900
Depreciacion y amortizacion 12696 12696 12.696  11.996 11.996
Necesidades operativas de fondos (NOF) 7.238 683 695 813 1.033
Flujo Operativo -4.159 18531 38.114 67486 105.863
Inversiones a corto plazo -51.000 -87.000
Compra activos 0 0 0 0 0
Flujo deInversién 0 0 0 -51.000 -87.000
Incremento de capital 0 0 0 0 0
Variacion en deuda 0 -13903 -15.363 -16.976 -18.758
Flujo Financiero 0 -13.903 -15363 -16976 -18.758
Flujo de Caja Neto -4.159 4628 22.751 -490 105
Variacion en cgja -4.159 4628 22.751 -490 105
Diferencia 0 0 0 0 0

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada
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Tabla 184: Balance General proyectado de Laboratorios QVit Cia. Ltda.
ANOO ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANOS5

ACTIVOS
Activos Corrientes
Bancos
Inversiones
Cuentas por cobrar

Inventario

Total Activos Corrientes

Activosfijos

Muebles

Maquinariay equipo
Depreciacion acumulada

Total Activosfijosneto

Activos diferidos
Diferidos

Amortizacion

Total Activosdiferidos neto

TOTAL ACTIVOS

PASIVOS
Pasivos corrientes
Proveedores

Total Pasivos Corrientes

Pasivosfijos

Préstamo alargo plazo
TOTAL PASIVOS

PATRIMONIO
Capital

Utilidades acumuladas
Utilidad del gercicio

Total Patrimonio

TOTAL PASIVO + PATRIMONIO

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

5506 1.347 5975 28726 28237 28.342
51.000 138.000

2367 2858 3.601 4.537 5.717

5325 5996 6.476 6.935 7.433

5506 9.040 14.829 38.803 90.709 179.492
3589 3589 3589 3.589 3.589 3.589
31527 31527 31527 31527 31527 31.527
4,002 8003 12005 15306 18.608

35115 31114 27112 23111 19.809 16.508
43.475 43475 43475 43475 43475 43475
8.695 17.390 26.085 34.780 43475

43.475 34780 26.085 17.390 8.695 0
84.096 74.933 68.026 79.303 119.213 195.999
454 933 1461 2.044 2.688

454 933 1461 2.044 2.688

65.000 65.000 51.097 35.734 18.758 0
65.000 65.454 52.030 37.195 20.803 2.688
19.096 19.096 19.096 19.096 19.096 19.096
-9.617 -3100 23.012 79.314

-9.617 6518 26.112 56.302 94.900

19.096 9479 15997 42108 98411 193.311
84.096 74.933 68.026 79.303 119.213 195.999
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Indicadores financieros Estado de Resultados y Balance General con

financiacion de la CFN

En primer lugar se calculan los siguientes indicadores financieros a partir del
estado de resultados con financiacion del primer afio, se destaca que € Margen
Bruto y el Margen Operacional son los mismos establ ecidos anteriormente para

el estado de resultados sin financiacion.

Utilidades Netas -9.617.28
Margen Neto: = = -0.07 -6.77%
Ventas Netas 142.009.24

Establece que para € afio 1, existe un margen neto de -6,77%, existiendo unos
costos elevados en gastos administrativos, de ventas, costos operacionales y
deudas contraidas, donde |os ingresos no alcanzan a cubrir dichos factores. Por
otro lado se establece que financieramente no es rentable para esta afio, ya que,
este indicador debe estar por encima de algunos indicadores financieros como

lainflacién, etc.

Gastos financieros 6.825.00
Impacto de carga _ - 0048 4.81%

financiera: Ventas Netas 142009.24

Se observa que 4,81% de los ingresos generados por |as ventas se difieren para
cubrir los gastos financieros, cimentados por € apaancamiento de recursos

realizados parafinanciar parte de lainversion total.

Pasivo LP 65.000
Pasivo de Capital: = = 3.404 340.38%
Patrimonio 19096.27
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Se observa que existe un 340,38% de compromiso por parte de los socios de la

entidad financiera contraidaa LP.

- Utilidead Neta ~ -9.617.28
Rendimiento en = = 0504  -50.36%

Patrimonio: Patrimonio 19096.27

Indica una rentabilidad negativa del -50,36% frente a la inversion realizada
para e primer afo, por lo cual, financieramente no existe una rentabilidad

minima aceptada.

6.3 FLUJO NETO DE EFECTIVO CON FINANCIACION

Tabla 185: Flujo neto de efectivo con financiacion de L abor atorios QVit. Cia. Ltda.

Proyeccion ANOO | ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANO5
Utilidad del gjercicio -9.617 | 6518 | 26.112 | 56.302 | 94.900
Depreciaciones 4.002 4.002 4.002 3.302 3.302
Amortizacién 8.695 | 8.695 8.695 8.695 8.695
Inversion -84.096
Financiamiento CFN 65.000 -13.903 | -15.363 | -16.976 | -18.758
Valor de rescate 22.014
Flujo Neto de Efectivo -19.096 | 3.079 | 5.311 | 23.445 | 51.323 | 110.152
Flujo Neto de Efectivo descontados | -19.096 | 2.566 3.688 13568 | 24.751 | 44.268

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

Tabla 186: Tasa de Costo de Capital medio Ponderado

Estructura de financiamiento y costo de capital Estructura | Tasa Costo
Financiacion de CFN 65000 7% 10.5% | 8.12%
Patrimonio o Capital propio 19096.27 23% 20.0% | 4.54%

TASA DE COSTO DE CAPITAL PROMEDIO PONDERADO 12.66%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada
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6.4 VALOR PRESENTE NETO CON FINANCIACION DE LA CFN

La rentabilidad de un proyecto se mide a través de la asociacion de sus ingresos,
siempre y cuando estos sean iguales 0 mayores a sus costos, en este sentido, se

pueden establecer la tasainterna de retorno que ofrece el proyecto.

El Valor presente neto se calculateniendo en cuenta los valores que aparecen al final

del Flujo Neto de efectivo, e VPN selo aplica con lasiguiente formula:

VPN (TO) = (FNE 1 + FNE 2 + FNE 3 + FNE 4 + (FNE 5+ Ys)) - Inversién Total
() (+)E ()T (14)° (14i)°

Dénde:

FNE = Flujo Neto de Efectivo cada afio
I = Tasade oportunidad

N = NUmero de afos

Reglade Decision:

Si VPN > 0 Se acepta el proyecto

Si VPN < 0 Serechaza €l proyecto Si

VPN =0 Esindiferente

Para la presente investigacion con financiacion, se utiliza una tasa de descuento de

12,66%.
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Tabla 187: Céalculo VPN con financiacion
Tasa de Descuento 12.66% 0.1266
VALOR PRESENTE NETO 96783

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

Se puede establecer que € VPN, es mayor a cero, por consiguiente, e proyecto es

viable econdmicamente.

TASA INTERNA DE RETORNO CON FINANCIACION DE LA CFN

Reglade Decision:

Si TIR > Tasa de descuento, € proyecto es aceptado
Si TIR < Tasa de descuento, € proyecto se rechaza

Si TIR = Indiferente

Tabla 188: Calculo TIR con financiacion
Tasa de Descuento 12.66% 0.1266
TASA INTERNA DE RETORNO 7%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

Relacién Costo Beneficio: $6.07.

La relacién beneficio costo es de 6,70, mayor a cero, 1o que determina que por cada

ddlar invertido genera un beneficio de $6,70 délares.
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PERIODO DE RECUPERACION DE INVERSION CON FINANCIACION DE LA

CFN
Tabla 189: Célculo PRI con financiacion
Afio Saldos Flujo de Efectivo Recuperacion Periodo

1 -19.096 2.566 -16.530 1

2 -16.530 3.688 -12.842 1

3 -12.842 13.568 726 0.95
2.95

PERIODO DE RECUPERACION DE INVERSION 2.95 aios

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Jenny Andrade Estrada



7 CONCLUSIONESY RECOMENDACIONES

7.1 CONCLUSIONES

El presente proyecto, afianzo € proceso de investigacion en la factibilidad de
crear empresas en la ciudad de Latacunga con € objetivo de comerciaizar un
suplemento alimenticio a base de quinua en la ciudad de Quito, observando de
cerca los factores que influyen de manera directa e indirecta sobre las
actividades econdmicas, en este caso sobre la industria procesadora de

alimentos.

Se identificd la potencialidad y aumento de las familias y/o personas que
buscan suplir necesidades alimentarias bagjo €l concepto de productos atamente
nutritivos;, por tal razon, € sector alimentos sigue siendo atractivo para
creacion e implantacion de empresas. De acuerdo a estudio de mercado, se
observa la ata posibilidad de comerciaizacion que tienen dicho producto,
fundamentado en el consumo aparente que se tiene por este tipo de alimentos a
nivel naciona e internacional. A nivel local aprovechar la ata aceptabilidad
gue fue del 78% de hogares encuestados equivalente a 304, dentro de una
muestra de 384 encuestas, en consecuencia, existe una ata factibilidad dentro
del mercado para € producto que conlleve a un posicionamiento y la

competitividad.
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Respecto alainnovacion, se generd nuevas aternativas en latransformacion de
cultivos autécetonos, en productos de alta calidad en un rango de clasificacion
saludable y nutricional, con precios gjustados a toda la poblacion, satisfaciendo
las necesidades latentes en los consumidores, interpretadas en la investigacion
de mercados a través de las encuestas aplicadas; en este sentido, se impulsa,
aprovechando los recursos existentes en e medio y la generacién de nuevas

cadenas productivas que promuevan €l desarrollo econémico.

Se generd un proceso productivo factible para la elaboracion de complemento
alimenticio cuya materia prima es la quinua, implementando ata tecnologia y
procesos productivos de un alto grado de efectividad, como se describe en €l
estudio técnico, se utilizd un proceso secuencial, en € cual, influya la menor
intervencion del hombre; obteniendo como resultado una amplia
diversificacion para el procesamiento de productos intermedios como finales,
de manera que su resultado fue la categorizacion de un complejo alimenticio de
ata calidad, dentro del sector alimentos nutricionales. Esto posibilita

reduccion de costos, competitividad y aceptacion en el mercado.

Se establecio una estructura organizacional de forma lineal, como se describe
en € estudio administrativo, basada en el empoderamiento del trabgjo, bajo €
cumplimiento de principios, politicas y normas clarasy precisas, con € fin, de
minimizar los costos operacionales y administrativos, maximizando el
rendimiento del recurso humano y promoviendo una cultura organizaciona de
participacion, responsabilidad, disciplina y toma de decisiones auténoma,

Optimapara el desarrollo organizacional y la competitividad empresarial.
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Dentro del estudio legal, se estableci6 juridicamente una sociedad de caracter
responsabilidad limitada, por ser la mas apta, debido a sus caracteristicas, asi
como también, posibilita efectivamente cumplir ante la ley, los socios y demés

gue se encuentran involucrados con la organi zacion.

Dentro del estudio financiero en los evaluadores econémicos se registra un
valor positivo en € VPN de $ 96783 y un TIR de 77% mayor a la tasa de
oportunidad (12,66%); por lo tanto se determina que es factible laimplantacion

delaempresa.

Se identificoO dentro del estudio ambiental € reglamento efectuado por €
Ministerio de Medio Ambiente, a cual debe cefiirse la organizacion para
cumplir de manera efectiva las prioridades descritas en dicho reglamento, por
otro lado, se establecié un proceso de manejo de aguas residuaes y residuos
solidos, que conlleven a una mitigacion tanto de emisiones de particulas como

de aguas industriales.

Se readliz6 inversiones a corto plazo a fin de no mantener el dinero de bancos

improductivo y ganar rentabilidad extra a parte de la actividad productiva

7.2 RECOMENDACIONES

Es necesario buscar e impulsar fuentes de aprovisionamiento de materia prima
(quinua), debido a que su produccion es muy escasa 'y su costo actualmente se

encuentra elevado, repercutiendo en la rentabilidad y viabilidad del proyecto;
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En este sentido, se deben realizar asociaciones con cultivadores de quinua que
promuevan la expansion del cultivo, brindarles capacitacion en mejoramiento
de procesos productivos y tecnificacion, entre otros, ademés, se podria afianzar
en aspectos como, cultivar la quinua o adquirir lotes de produccién, que

conlleven areducir los costos y mejorar la calidad de lamateria prima.

Para la comercializacién y expansion hacia otras regiones 0 mercados, se
busque analizar de manera exhaustiva la factibilidad de implementar las nuevas
estrategias de distribucion de productos, de forma piramidal o también
conocida como cadenas de personas, estas estrategias, son implementadas por
organizaciones como Omnilife y otras empresas que distribuyen productos

naturales.

Implementar la busqueda de otros clientes potencidles como panaderias,
pastelerias, entre otras, que adquieran harinas 0 productos semi-procesados,
ademés, buscar diversificar e portafolio de servicios como de productos, ya
seq, ofreciendo diferentes presentaciones, (Tetra pack, envase plastico, bolsa de
polietileno, entre otros) y en diferentes cantidades, con €l fin, de abarcar otros
espacios dentro del mercado consumidor y en los canales de distribucion, de tal
forma que se pueda tomar un porcentaje mayor de la demanda insatisfecha,
puesto que en € estudio solo se estd ocupando € 30% de la capacidad
instalada, esto permitira ampliar el mercado e incursionar en mercados

extranjeros aprovechando la oportunidad que brinda el libre mercado.

Se sugiererealizar conveniosy alianzas con otro tipo de canales de distribucién

en la parte gubernamental como privada, tales como colegios, restaurantes
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comunitarios, programas de gobierno como familias en accion, entre otros, que
posibiliten ampliar el programa de produccion logrando alcanzar un nivel de

ventas mayor.

Con respecto a lo anterior se recomienda, procesar otro tipo de cereales o
cultivos, como maiz, cebada, trigo, entre otros, que diversifique el portafolio de
productos y amplié el aprovechamiento de la capacidad instalada y |0s recursos
organizacionales. Asi mismo, se podria prestar € servicio de outsourcing en
procesos productivos para € procesamiento referente a molienda, tamizado,

tostado, escarificacion, mezcla, dosificado, y demas que se pueda ofrecer.

Aprovechar de manera efectiva los subproductos, como |o es la saponina, ya
sea, buscando potenciales compradores como laboratorios farmacéuticos o
empresas procesadoras de jabon, entre otros, o buscando alianzas con
entidades, empresas 0 personas interesadas en desarrollar productos de aseo

personal o insecticidas, que conlleven a su aprovechamiento.

Es importante realizar estudios posteriores de impactos econdmicos, socialesy
culturales, debido, a que toda organizacién se encuadra inmersa en un ambito
externo cambiante y tendiente hacia las nuevas politicas y normas regidas por
e libre mercado de la globalizacion; estos factores pueden influir de manera

beneficiosa o perjudicial parae proyecto.

Recurrir a opciones como € acceso a un leasing para la adquisicién de

maguinaria, equipo, muebles, enseres y equipos de cOmputo.
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Establecer dianzas con ingtituciones educativas gubernamentales,
universidades e ingtituciones de educacion superior, con € fin, de buscar
aportes y desarrollo en materia organizacional, de produccién, mercadeo y
demés que puedan beneficiar a la empresa en la reduccion de costos y

mej oramientos.

Se recomienda hacer inversiones en acciones o bonos de corto plazo a fin de
gue s se necesitase € efectivo por alguna emergencia u otra oportunidad de

negocio se pueda recuperarlo con facilidad

Se recomienda ampliar la cartera de productos entre el segundo y tercer afio a

fin de posicionar lamarcay ampliar el mercado potencial

Se recomienda estar atento a los cambios que se puedan presentar dentro de las

normas ambientales, por la generacion de residuos solidos y liquidos.
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Anexo A

PONTIFICIA UNIVERSIDAD CATOLICA DEL ECUADOR
ENCUESTA DIRIGIDA A CONSUMIDORES

Objetivo: Determinar el nivel de aceptacion en e mercado para la introduccion de un

complemento alimenticio a base de quinua en la ciudad de Quito.

Informacién personal:

GénerooM___ F

Edad: 18-30 30-42_ 42-54 54-66 Mayor 66
Estrato: Mediabga  Media  Mediaata
Estadocivil: S C__ Otro

No. personasenel hogar 1-3_ 4-6 _ Mayora6

Los complementos aimenticios son aguellos aimentos que consisten en fuentes
concentradas de nutrientes y/o de otras sustancias con efecto nutricional o fisiolégico, cuya
finalidad es complementar de una manera eficaz la dieta normal y suplir deficiencias
nutricionales del ser humano, a fin, de proteger a cuerpo contra cualquier enfermedad
provocada por las deficiencias de vitaminas, minerales, proteinas, calorias, etc. ayudando

amantener un organismo siempre saludable.

1. ¢Consume usted algun tipo de complemento alimenticio? Si No

Si su respuesta es No, después de haber leido € enunciado anterior pase a la pregunta
No. 11

2. ¢Quétipo de complemento alimenticio consume?

a) Centum__

b) Ensure

c) Emulsionde Scott
d) Pharmaton

e) Vitafull

f) Otro cua?
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3. ¢Qué atractivos |o motiva a comprar y/o consumir este producto?

a) Precio

b) Cantidad
c)Calidad

d) Marca__

c) Descuentos
d) Promociones
e) Otracud?

4. ¢Qué lo motivaacomprar y/o consumir este producto?

a) Saud___

b) Nutricién___

c) Mgoramiento Fisico
d) Revitalizacion

e) Otrocua?

5. ¢Con qué frecuencia compra este producto?

a) Unavezalasemana
b) Cadaquincedias
c)Cadames

d) Cadadosmeses

e) Otro cua?

6. ¢En qué cantidad compra este producto?

sentacion
Cant

135ar. 150gr. 200z

330ar.

S00gr.

Otro

1 — 3 Unidades

4 — 6 Unidades

7 — 9 Unidades
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7. ¢Cuanto es €l precio promedio que paga por este producto?

a$3ass
by$6a$9
c)$10a$12
d) $13a$15
e) $16a$18

e) Otro cua?

8. ¢Ddbnde adquiere este producto?

a) Tienda

b) Supermercado

c) Almacéndecadena__
d) Farmacia____

e) Otro cua?

9. ¢En qué presentacion adquiere €l producto?

a) Envasepléstico

b) Sobres

c) Envase Metdlico

d) Bolsade Polietileno
€) Empaque metalizado
f) Tetrapack

g) Otro cud?

10. ¢Qué tipo de beneficio adicional |e otorga este producto?

a) Descuentos

b) Promociones
c) Obsequios

d) Degustaciones
e) Otro cua?
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11. ¢Estaria usted dispuesto a comprar y/o consumir un complemento alimenticio a base de

quinua?

(La quinua es un pseudocereal, € cua contiene mas proteina que ningun otro cereal,
aminoécidos similares a la leche, amidén, azlcar, fibra, minerales y vitaminas en

cantidades muy altas, vitales para una Optima nutricion.)

S|

NO
Si su respuesta es NO termina encuesta

12. ¢En qué presentacion adquiere el producto?

a) Envasepléstico

b) Sobres

c) Envase Metdlico

d) Bolsade Polietileno
€) Empague metalizado
f) Tetrapack

e) Otro cua?

13. ¢Cuanto es @ precio promedio que paga por este producto?

a)$ass
b)$6a$9
c)$10a$12
d) $13a$15
e) $16a$18

e) Otro cua?

14. ;Qué tipo de publicidad le gustaria que mangjara el producto?

a) Volantes

b) Prensa
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C) Revistasespecidlizadas
d) Radio

e) Televison

f) Internet

g) Letreros

h) Otro cud

15. ¢Qué emisora de radio es la que més escucha?

GRACIAS POR SU VALIOSA COLABORACION
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Anexo B

PONTIFICIA UNIVERSIDAD CATOLICA DEL ECUADOR
ENCUESTA DIRIGIDA A CANALESDE DISTRIBUCION

Objetivo: Determinar € nivel de comercializacion de complementos alimenticios en los

diferentes canales de distribucion en la ciudad de Quito

1. ¢Vende o comercializa complementos alimenticios?.

S
NO__ (Si larespuesta es negativa, pase ala pregunta 7)

2. ¢Quétipos de complementos alimenticios vende (cantidad o relacién porcentual )?

Complemento |Unidades de | Presentacion | Presentacion |Presentacion| Presentacion | Presentacion Ofa
alimenticio venta 200gy. 300gr. 350gar. 400gar. S00gr.
Pharmaton
Ensure
Vitafull
E. Scout
OTRAS

3. Motivo de Venta

a) AltaRotacion___
b) Descuentos

c) Promociones

d) Precio

€) Mayor Tamafio
f) Otracud?

4. Frecuenciade venta

a) Semana
b) Quincenal
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c) Mensua
d) Otra

. ¢A quién le compran complementos alimenticios?

a) Laboratorio____
b) E. Comercializadora
c) Mayoristas
d) Otro cud?

. Beneficios que proporcionan los proveedores de complementos alimenticios

a) Descuentos

b) Apoyo mercadeo
c) Promociones

d) Ninguno____

e) Otro cua?

7. Aceptaria vender un complemento alimenticio a base de quinua

s
NO

¢Por qué?

. Presentacion y Cantidad por presentacion

. Presentacion Presentacion Presentacion Presentacion Presentacion
Unidades devenia | 550 300gr. 350gr. 400gr. S00gr. Otra

. Preferencia de empaque parael complemento alimenticio a base de quinua

a) Envase Aluminio_
b) Pléstico

c) Otro cua?
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10. Medios de publicidad que le gustaria que & producto maneje

a) Revistas especidlizadas
b) Radio

c) Volantes

d) Prensa

e) Otracud?
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Anexo C

PONTIFICIA UNIVERSIDAD CATOLICA DEL ECUADOR

ENTREVISTA DIRIGIDA A PROVEEDORES DE QUINUA DE LA CIUDAD DE

LATACUNGA

1. ¢Cud es e proceso de produccion que manga?

2. ¢Quétipo de técnicas de produccion utilizan?

++ Organicas

¢ Quimicas

< Mixta

3. ¢Quétipo de asesoriatécnicareciben?

4. ¢Procuran o implementan lameora continua del producto enfocado hacia la calidad?

5. ¢Queé actividades o procesos realizan en busca de lamejora del producto?

6. ¢mplementan semillas y suministros de calidad?

7. ¢En quétemporadas del afio se presentala mayor recoleccion de la quinua?

8. ¢Cudl esladisponibilidad del producto que opera?

9. ¢Qué niveles de produccién que maneja?

10. ¢Quién compra su produccion?

11. ;Qué tipo de precios mangan?

12. ¢;Qué tipo de pagos manejan?
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13. ¢Qué canales de distribucion opera?

14. ¢Es oportuna su entrega?

15. ¢En qué tiempo se redlizala entrega?

16. ¢Redizan la entregaen la puertadel cliente?

17. ¢Pertenecen 0 son miembros de alguin tipo de entidad (cooperativa, asociacion, etc.)?

18. ¢Qué tipo de politicas aplican en su organizacion alacual pertenece?

19. ¢El gobierno les proporciona algun tipo de ayuda?

20. ¢Efecttian agun tipo de proceso de transformacion a su produccion?
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Anexo D

Inversion diferida, adecuacion de infraestructura (remodelacion y obrasfisicas)

DESCRIPCION Unidad | Cantidad Cote Coste | cnsinTotl
Tnitario Parcial
1. MUROS Y REPELLOS
1.1. Mampesteria ladnllo comin me 200 & 1.250
1.2 Mamposterfa ladrillo wisto me 130 E 1.203
1.3, Eepellos sobre muros me 150 & 930
Sub total muros v repellos 3383
2. FISOS
2.1. Pizo pared bafios principales me 30 12 360
2.2, Ceramica pisos e 40 20 200
Sub total pisos 0 1.160
3. INSTATACIONES
HIDRAULICAS Y
SANITARIAS
3.1 Tuberia PVC 172" ml 30 2 58
3.2 Llaves de paso und 2 7 54
3.3 Caja de mspeccidn 70z 70 und 2 70 140
3.4, Tuberia sanitaria 4" ml 12 8 99
3.5 Tuberia sanitara 6" ml 12 9 111
3.6 Punto sanitanio 2" pto 3 12 53
3.7 Punto santtario 4" pto 3 28 33
3.8 Ormnal und 2 55 110
3.9, Juego samitario uncd 3 0 375
125
3.10. Duchas und 2 9 13
Sub total instalaciones
ludraulicas y sanitarias L1
4. INSTALACIONES
ELECTRICAS
4.1, Tablero de circuitos ml 1 130 130
4 2. Luminarias 40%W Color Luz Dia und 8 25 200
4.3 Toma corriente und 20 4 20
4.4, Toma TV und 3 4 11
4.5 Toma telefénico ml 4 15
Sub total instalaciones eléctricas 0 436
6. ACABADOS 0
&.1. Ventanas de lamina con widrie 4 b 5 1% 35
fnm
6.2 Puerta principal de Hierro m2 2 350 700
&.3. Puertas de madera m2 10 75 750
6.4 Mesones baflos ml 3 29 36
Sub total acabados 0 1571
7. COSTO MATERTAL Y o 2 650
MANO DE OBRA
8. PAVIMENTO EIN ASFALTO m2 247 13 3.088 3.088
TOTAL COSTOS DIRECTOS 10.737
AI)I\ILNIS'.I'RA(_‘ION Y 1611
DIRECCION (15%)
iLOg'N%I];. fON STRUCCIONES 12 348

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada
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Materiales
Materia prima (1) C'antidad Tidad | Valor Tmadad (_'usfu tu_]tnl Vi/anmal
wmtaro
Quinua 412 Gramos 00004 00898182 3.318
Aditivos (2)
Arido Benzoico 0.4 Gramos 0,0065 0,0026 244
Anido Sérbice 0.5 Gramos 0,011 0,0055 517
Arnido Ascérbico 0,026 Gramos 00127 000033 31
Sulfate de manganeso 0,036 Grameos 000074 000003 3
Beta caroteno o Vitamina & 00012 Gramos 0,012500 0,00002 1
Sulfate de Cobre 0,002 Gratnos 0,004% 0,00001 1
WVitamina D3 0,0008 Gramos 0,001046 0,000001 0,08
Vitarnina B6 0,0004 Gramos 00010525 0,000000 0,04
Borate de calcio 0,032 Grameos 1,65 0052800 5242
Cloruro de Cromo 0,0068 Micro 0,0004092 0,000003 0,15
gramos
Carbonato de calcio 0,08 Cramos 00,0006 0000043 4
Omdo de magnesio 0,036 Gramos 0,032734 0,001178 111
Acide félice 0,08 Micro 0,11141 0008913 838
Gramos
Arido pantoneico 0,002 Grameos 0.0001065]  0,0000002 0
Cloruro de potasio 0,268 Gramos 0,0001 0,000036 3
Clorure de sodis 0.08 Gramos 0,0010 0,00008 3
Sulfato de Zinc 000216 Gramos 0,00238 0,000006 1
Acido Citrico 0.2 Gramos 0,00244 0,000488 46
Goma Guar 24 Gramos 0,00081 0,002184 205
Saborizantes 1,12 Gramos 0,008 0,0085360 342
Sub total Aditives 5,19336 18614 0172997 5.097
Materiales Directos
Envase 1 TUnidades 0,556 0.6 10,077
Etiqueta 0,32 Ilts. 0,325 0,1 1.885
Cartén 0,13 Mlts. 0,12918 0,0 304
Cuchara dostficadora 1 Tnidad 0,0525 0,1 952
Papel aluminio 0,12 IftsD 0,143 0.0z 311
Tapa plastica 1 Tridad 10,0835 01 1.513
Polietileno 0,12 Nlts2 0,121425 0,01 264
Subtotal 1410605 08 15.307
Subtotal Materiales 1.02] 23.404 16
TOTAL MP 1,11] 26.721,74
MATFRIATES
DIRECTOS
Materiales indirectos
Bata de laboratorio{4) 1 unidad 9 9 36,0
Gafas de laboratoriofd) 1 unidad 3 5 10,0
Cuantes quirirgicos (Pares) 12 cajas 2 24 96,0
Cwerol(5) 2 unidad 18 35 70,0
Tapabocas(4) 43 unidad 1 24 96,0
Botas(5) 2 unidad 10 20 40,0
Desinfectante iequide galdén(4) 6 unidad 2 14 57,6
Detergente polve 5.000 grid) 6 unidad 3 13 76,2
JTabén de tocador(4) 24 umdad 0,36 9 35,0
Subtotal Materiales 159 5168
TOTAL 160 27239

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Ing. Ma. Eugenia Estrada de la Rosa/ Jenny Andrade Estrada

Anexo E
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Anexo F

Manual de procedimientos laboratorios QVit

OBJETIVOS

Uniformar y controlar el cumplimiento de las rutinas de trabgjo y evitar su ateracion
arbitraria.

Determinar en forma mas sencillalas responsabilidades por fallas o errores.

Facilitar las |abores de auditoria, laevaluacion del control interno y su vigilancia

Aumentar |la eficiencia de los empleados, indicandoles o que deben hacer y como

deben hacerlo.

Ayudar en la coordinacion del trabajo y evitar duplicaciones.

Simbolosy Convenciones Empleados en los Flujogramas

INICIAR Y TERMINAR

PROCESO

DECISION

DOCUMENTOQ O INFORME

ARCHIVO

<LOUL

GUIA DE PROCEDIMIENTO
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Mapa del procedimiento administrativo

Inicia: El gerente se posesionadel cargo.

Termina: Cuando € cargo esta vacante.

Objetivo: Desarrollar la funcion administrativa de planear, organizar dirigir y controlar las

actividades administrativas, productivas y comerciales de la empresa.

Responsable: Gerente

ACTIVIDADES:

1. Disefiar el modelo del proceso administrativo de toda la empresa.

2. Implementa el proceso administrativo y sus fases.

Planeacion: para determinar 10s objetivos en |os cursos de accion que van a seguirse.

Organizacion: para distribuir € trabgjo entre los miembros del grupo y para

establecer y reconocer |as relaciones necesarias.

Direccion: por los miembros del grupo para que lleven a cabo las tareas prescritas

con voluntad y entusiasmo.

Control: delas actividades para que se conformen con |os planes.

3. Evaluar e desempefio mostrado por cada una de las areas de la empresa.

4. De acuerdo a desempefio obtenido reconocer y motivar € buen rendimiento o de lo

contrario tomar acciones correctivas.
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Flujograma 1

Mapa de procedimiento administrativo

Inicio

Proceso
Administrativo

Planear

Organizar
Dirigir y Controlar

NEGATIVAS

Evaluacion de
desemperio

Acciones
Correctivas

POSITIVAS

Reconocer y
motivar

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

Mapa del procedimiento secretarial

Inicia: Cuando el Jefe inmediato solicita su colaboracion en la g ecucion de las actividades

de administracion y la gestion contable.
Termina: Unavez lalabor encomendada haya finalizado.
Objetivo: Desarrollar las funciones secretariales en lo referente a la atencion a publico

(personal y telefonicamente), mangjo de correspondencia, control de archivo y aquellos
tramites administrativos de carécter secretarial que propicien € buen funcionamiento de la
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dependencia. Ademas de realizar funciones de auxiliar contable, ayudar a supervisar el

control financiero y econémico de la empresa.

Responsable: Secretaria

ACTIVIDADES

Gerente: Solicitatoda lainformacion, documentos, archivos, facturas, etc. Que le ayude a

desarrollar sus funciones administrativas.

Secretaria: Se encarga de larecoleccion de la informacion solicitada de su organizacion y
revision, asi como también de detallar la informacion relevante. Posterior a este proceso

entrega lainformacién solicitada oportunamente al gerente.
Gerente: Revisa la informacion suministrada por la secretaria, la analiza, la procesa y
sustrae los datos que utilizara para € desarrollo de su labor y por dltimo le pide a la

secretaria que archive lainformacion.

Secretaria: Archivalainformacion segun su orden y clasificacion.
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Flujograma 2
Mapa de procedimiento secretarial

Inicio

Solicitud de
Informacion

Recolectar, Organizar
¥ Entregar
Informacion

}

Revision y
andlisis de

Informacion

Archivo de
Infermacion
Utilizada

Fin

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

Mapa de procedimiento de administracion de produccién

Inicia: Comienzo de la actividad productiva.

Termina: Fina delaactividad productiva.

Objetivo: Cumplir con los objetivos de produccién, planear, organizar, dirigir y controlar

toda el érea de produccion, tanto en calidad, cantidad y tiempo, ademas, tiene la funcion de
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verificar el uso adecuado de la materia prima, insumos, maquinaria y equipo asignado a
personal de produccion.

ACTIVIDADES

Jefe de Pcc: Planea, organiza, dirige y controlatodo el proceso de produccién en todas sus
etapas, y su respectivo control de calidad, asi como también al persona del érea de

produccion.

Operario de Pcc: Desarrolla € proceso de produccion en todas y cada una de sus etapas,

verificando en cada una de sus etapas |os canones de calidad establ ecidos por la empresa.

Recepcion de la materia prima (Quinua)
Limpieza de impurezas.

Escarificacion método de friccion o rozamiento.
Pesado.

Tostado.

Estudio de humedad

Molienda

Tamizado.

Mezcla de aditivos.

Envasado y etiquetado.

Embalgje.

Almacenamiento.
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Flujograma 3

M apa de procedimiento de administracion de produccion

Inicio

Recepcion de la
Materia Prima

[

)

Clasificacién

Escarificado

Grano de
Desecho

Residuos

Estudio de
Humedad

Molienda

NO CONFORME

Informe de
Laboratorio

| CONFORME |

NO CONFORME

Tamizado

| CONFORME |

Mezcla de
Aditivos
y

Envasado y
Etiquetado

¥y

Almacenamiento

¥
Fin

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

Mapa de procedimiento dereclutamiento de personal

Inicia: Lasolicitud de lahojade vida.

Termina: Contratacion del personal.

Objetivo: Seleccionar € personal tomando en cuenta cumpla con los requisitos exigidos

por laempresa.
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ACTIVIDADES

Aspirante:

Entrega de hojade vida.

Area:

Revisa que la hoja de vida este diligenciada en forma correcta, verifica que los
datos consignados sean veridicos, y si cumple los méritos procede a fijar lafecha

de entrevista.

Redliza la entrevista de manera claray sencilla, definiendo s € aspirante reline

los requisitos para ocupar € cargo, determinando si se contrata o se rechaza.

Flujograma 4

Mapa de procedimiento dereclutamiento de personal

Inicio

Convocatoria

ra agnirantac

v

Recepcion de

hnias Ada vida

4

Seleccion de
hojas de vida

Archivo

Cumple
recuisitos

3
Examen de
ranncimiantn

NO

Seleccion »
s

Entrevista

NO

Seleccion

Examen medico

!

Firma del contrato

Fin

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada
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Mapa de procedimiento para liquidacion de ndmina

Inicia: Autorizacién de pagos de némina.

Termina: Con el pago en efectivo alos trabajadores.

Objetivo: Dar cumplimiento con € pago de salarios a los empleados en la fecha indicada,

realizando |as respectivas deducciones y/o bonificaciones.

ACTIVIDADES:

Administrador: |- Autoriza el pago de lanémina.

- Redlizalaliquidacion de lanébmina, describe cada uno de los componentes
del salario.

- Realiza el pago en efectivo, haciendo firmar lanémina.
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Flujograma 5
Mapa de procedimiento para liquidacion de ndmina

| Inicio |

\4

Convocatoria

ra aenirantac

!

Recepcién de
haiac da vida

!

Seleccién de
hojas de vida

Archivo

Cumple
reauisitos

F 3
Examen de
AAanacimianta

NO

Seleccioén >
sl

Entrevista

NO

Seleccion

Examen medico

!

Firma del contrato

Fin

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada
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Mapa de procedimiento de Ventas

Inicia: Elaboracion de la orden de pedido.

Termina: Entregade lamercancia

Objetivo: Proveer directamente al cliente del producto necesario en forma oportuna.

ACTIVIDADES:

Jefe Marketing: Recibe, revisa y aprueba las ordenes de salida y emite una copia a

almaceén y otra ala seccion financiera para elaboracion de factura.

Personal Facturacién: Elaboray contabiliza facturas de venta.

Vendedor: Entregael producto al cliente y hace firmar lafactura de venta.
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Flujograma 6
Mapa de procedimiento de Ventas

Inicio

Solicitud del
producto

Verifica existencia y
precios

o

o

Y

Revisar orden de
pedido

Aprobado e

Sl

Copia Bodega

Salida de
Bodega

h J

Entrega productos
al cliente

Fin

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada
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Mapa de procedimiento para €l registro contable

Inicia: Recopilacion de los datos a todas |as transacciones realizadas diariamente por la

empresa.

Termina: Con €l andlisisdel balance general y el estado de resultados.

Objetivos. Redlizar € control de los estados financieros de la empresa.

ACTIVIDADES:

Auxiliar Contable;

- Recibey clasificatodalainformacién contable.

- Verifica los documentos reiinan los requisitos, estén correctos y en

orden consecutivo.

- Redliza la contabilizacion, descargando en cada uno de los libros

auxiliaresy de diario.

- Elaboralahojade trabajo, haciendo g ustes en caso de ser necesario.

- Esta operacidn se debe redizar permanentemente, haciendo el corte

de cuentas mensuales.
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Flujograma 7
Mapa de procedimiento para €l registro contable

Inigin

Recopila Informacion

Revision documentos fuente

A

Codificacion De

MCuantac

Elaboracién Libro
Auxiliar

Recibir

Documentacidn
Fuenta

o NO
Verifica

Saldos

Registra libros
auxiliares y diarios

Elabora Ajustes Y Cierre
De Estados Financieros

Aprueba NO

Sl

Analiza la informacién
y aprueba

Fin

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada
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Anexo G

MINUTA DE CONSTITUCION DE COMPANIAS DE
RESPONSABILIDAD LIMITADA

SENOR NOTARIO:

En e protocolo de escrituras publicas a su cargo, sirvase insertar una de constitucion de

compariia, contenida en las siguientes clausulas:

PRIMERA.- COMPARECIENTES.- Intervienen En el otorgamiento de esta escritura la
Srta.  Jenny Vaeria Andrade Estrada de nacionalidad ecuatoriana portadora de C.C
171791763-5 domiciliada en la ciudad de Quito, € Sr. Lauro Ramiro Andrade Naranjo de
nacionalidad ecuatoriana portador de C.C. 020029817-2 domiciliado en la ciudad de Quito
y laSra. Veronica Jacqueline Andrade Estrada de nacionalidad ecuatoriana portadora de la
C.C. 171918446-2 domiciliada en la ciudad de Quito.

SEGUNDA.- DECLARACION DE VOLUNTAD.- Los comparecientes declaran que
constituyen, como en efecto 1o hacen, una compafia de responsabilidad limitada, que se
someteran a las disposiciones de la Ley de Compaiiias, del Codigo de Comercio, a los

convenios de las partes y alas normas del Cadigo Civil.
TERCERA.- ESTATUTO DE LA COMPANIA.
TITULOI
Del Nombre, domicilio, objeto y plazo

Articulo 1%- Nombre.- El nombre de la compariia que se constituye es QVit.

Articulo 2°.- Domicilio.- EI domicilio principal de la compafiia es Panamericana Norte

Km 25 Canton Latacunga.

Articulo 3°.- Objeto.- € objeto de la compafia consiste en la producciéon y

comercializacion de un suplemento alimenticio a base de quinua.
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En cumplimiento de su objeto, la compafia podra celebrar todos los actos y contratos

permitidos por laley.

Art. 4°.- Plazo.- El plazo de duracién de la compariiia es del afio 2012 a 2020

TITULO II
Del Capital

Articulo 5°.- Capita y participaciones.- El capital socia es de $1200 dolares americanos,

dividido en $ 400 ddlares americanos para cada socio

TITULO 111
Del Gobiernoy dela Administracion

Articulo 6°.- Norma general.- El gobierno de la compariia corresponde a la junta general

de socios, y su administracion a gerentey a presidente.

Articulo 7°.- Convocatorias.- La convocatoria a junta general efectuara el gerente de la
compaiiia, mediante nota dirigida a la direccién registrada por cada socio en ella. El
tiempo de intervalo entre la convocatoria y la junta sera de 8 dias antes de redizarse la

reunion.

Articulo 8°.- Quérum de instalacion.- Salvo que la ley disponga otra cosa, la junta
general se instalarg, en primera convocatoria, con la concurrencia de mas del 50% del
capital social. Conigual salvedad, en segunda convocatoria, se instalara con € nimero de
socios presentes, siempre que se cumplan los demés requisitos de ley. En esta Ultima
convocatoria se expresara que lajunta se instalard con |os socios presentes.

Articulo 9°.- Quérum de decision.- Salvo disposicion en contrario de la ley, las

decisiones se tomaran con lamayoria del capital social concurrente alareunion.

Articulo 10°.- Facultades de la junta.- Corresponde a la junta general el gercicio de
todas las facultades que la ley confiere a 6rgano de gobierno de la Compaiiia de
Responsabilidad Limitada.
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Articulo 11°.- Junta universal.- No obstante lo dispuesto en los articulos anteriores, la
junta se entendera convocada y quedara vaidamente constituida en cualquier tiempo y en
cualquier lugar, dentro del territorio nacional, para tratar cualquier asunto siempre que esté
presente todo €l capital pagado y los asistentes, quienes deberan suscribir € acta bao
sancién de nulidad de las resoluciones, y acepten por unanimidad la celebracién de la

junta.

Articulo 12°.- Presidente de la compafia.- El presidente serd nombrado por la junta
general para un periodo dos afios, a término del cual podré ser redegido. El presidente
continuara en e gercicio de sus funciones hasta ser legal mente reemplazado.

Corresponde a presidente:

a) Presidir las reuniones de junta general alas que asista 'y suscribir, con € secretario, las

actas respectivas;

b) Suscribir con e gerente los certificados de aportacion, y extender €l que corresponda a
cada socio; y,

c) Subrogar a gerente en el gercicio de sus funciones, en caso de que faltare, se ausentare

0 estuviere impedido de actuar, tempora o definitivamente.
Articulo 13°.- Gerente de la compafiia.- El gerente serd nombrado por la junta genera
para un periodo dos afios, a cuyo término podra ser reelegido. El gerente continuara en el
gercicio de sus funciones hasta ser |egalmente reemplazado.
Corresponde a gerente:

a) Convocar alas reuniones de junta general;

b) Actuar de secretario de las reuniones de junta genera alas que asista, y firmar, con €

presidente, |as actas respectivas;
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c) Suscribir con €l presidente los certificados de aportacion, y extender €l que corresponda

acada socio;

d Ejercer larepresentacion legal, judicial y extrgjudicia de la compafiia, sin perjuicio de

lo dispuesto en € articulo 12 de la Ley de Compaiiias; y,

€) Ejercer las atribuciones previstas paralos administradores en laLey de Compafiias.

TITULO IV

Disolucién y Liquidacién

Articulo 14°.- Norma general.- La compafiia se disolvera por una o0 mas de las causas
previstas para € efecto en la Ley de Compafias, y se liquidard con arreglo al

procedimiento que corresponda, de acuerdo con lamismaley.

CUARTA.- APORTES.- Se elaborara el cuadro demostrativo de la suscripcion y pago del
capital social tomando en consideracion lo dispuesto por la Ley de Compafias en sus
articulos 137, numeral 7°, 103 6 104, o uno y otro de estos dos ultimos, segln €l caso. Si
se estipulare plazo para € pago del saldo deudor, este no podra exceder de 12 meses
contados desde la fecha de constitucion de la compafia. En aplicacion de las normas
contenidas en los articul os antes citados, se podria elaborar € cuadro de suscripcién y pago

del capital social a base de los siguientes datos generales:

[1omiba &5 socios Capital suscrite (Capital pagado  |Capital por pagar |llamero de paticipaciones  |[Capital tolal
Jenny Andrade Estrada $1200 $1100 $100 3 $1200
‘erdnica Andrade Estrada
Ramiro Andrade Naranjo

Flummeen aa o Especien
Socio 1 400
Socio 2 #00
Socio 3 $400
TOTAL | §1z00

QUINTA.- NOMBRAMIENTO DE ADMINISTRADORES.- Para los periodos
sefidados en los articulos 12° y 13° del estatuto, se designa como presidente (@) de la
compafiia a sefior Ramiro Andrade Naranjo y como gerente de la misma a la sefiorita

Jenny Andrade Estrada respectivamente.
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DISPOSICION TRANSITORIA.- Los contratantes acuerdan autorizar al doctor (agui €
nombre del abogado que patrocina la constitucion de la compariia) para gue a su nombre
solicite a Superintendente o a su delegado la aprobacion del contrato contenido en la
presente escritura, e impulse posteriormente el tramite respectivo hasta la inscripcion de

este instrumento.

Usted, sefior Notario, se dignara aiadir |as correspondientes clausulas de estilo.
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Anexo H

MANUAL DE HIGIENE Y SEGURIDAD INDUSTRIAL

Este manual es un conjunto de normas que deben ser utilizadas por los empleadores y
trabgjadores tendientes a identificar, evaluar y controlar los factores de riesgo que

ocasionen accidentes o enfermedades en € trabgjo.

Capitulo I. Disposiciones generales.

Articulo 1. La empresa se compromete a dar cumplimiento a las disposiciones legales
vigentes tendientes a garantizar |os mecanismos que aseguren una adecuada y oportuna
prevencion de los accidentes de trabajo y enfermedades profesionales de conformidad con
el Reglamento de Seguridad y Salud de los Trabgjadores y Meoramiento del Medio
Ambiente de Trabagjo promulgado por €l Ministerio de Trabao y Empleo y deméas normas

que se establezcan.

Paragrafo. La responsabilidad para establecer y hacer cumplir estas normas especiales
sobre higiene y seguridad industrial estardn a cargo del gerente y todos los mandos

gecutivos de la empresa.

Capitulo 1. Salud ocupacional.

Articulo 2. La empresa esta obligada a promover y garantizar la constitucion y

funcionamiento del Comité de Salud Ocupacional.

Articulo 3. Laempresa se compromete a destinar 10s recursos necesarios para desarrollar
actividades permanentes de conformidad con e programa de salud ocupacional, € cual,

contempla como minimo |os siguientes aspectos:

Subprograma de medicina preventivay del trabajo, orientado a promover y mantener
el més alto grado de bienestar fisico, mental y socia de los trabajadores, en todo los
oficios, prevenir cualquier dafio a su salud, ocasionado por las condiciones de

trabgjo, protegerlos en su empleo de los riesgos generados por la presencia de
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agentes y procedimientos nocivos, colocar y mantener al trabajador en una actividad
acorde con sus aptitudes fisiol0gicas y psicosociales.

Subprograma de Higiene y Seguridad Industrial, dirigido a establecer las mejores

condiciones de saneamiento basico industrial, y a crear los procedimientos que

conlleven a eliminar o controlar los factores de riesgos que se originen en los lugares

de trabajo 0 que puedan ser causales de enfermedad o accidente.

Capitulo 111. Riesgos profesionales.

Articulo 4. Los riesgos existentes en la empresa, estan constituidos principa mente por:

Riesgos fisicos: ruido, temperaturas extremas e iluminacion.

Riesgos mecanicos. maquinas, equipos y herramientas.

Riesgos bioldgicos:. bacterias y hongos.

Riesgos ergonémicos:. movimientos repetitivos, fatiga.

Riesgos naturales. tormentas el éctricas e inundaciones.

Locativos. Propios de las caracteristicas arquitectonicas y de disefio de las areas y

superficies de trabgjo.

Paragrafo. A efecto que los riesgos contemplados en el presente articulo, no se traduzca
en accidente de trabgjo 0 en enfermedad profesional, la empresa gerce su control en la
fuente, en el medio transmisor 0 en e trabajador, de conformidad con lo estipulado en €
programa de salud ocupacional de la empresa, € cual, se da a conocer a todos los
trabgjadores a servicio de ella.
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Capitulo V. Obligaciones de los trabajadores.
Articulo 5. Los trabgjadores daran estricto cumplimiento a las disposiciones legales, asi
como a las normas técnicas e internas que se adopten para lograr la implementacion de las
actividades de medicina preventiva del trabgjo, higiene y seguridad industrial, teniendo en
cuenta que se debera evitar €l contacto con la los productos, materiales, materia prima y
herramientas cuando padezca de enfermedades contagiosas.

Usar tapabocas cuando se requiera.

Los operarios deberdn lavar y limpiar las botas antes de ingresar a la zona de

produccion.

Utilizar gorro cuando lo requiera.

No usar adornos ni joyas en la planta procesadora.

Llevar €l uniformey dotacion completamente limpios.

Capitulo V. Requisitos para llevar a cabo un buen proceso.

Articulo 6. Laboratorios QVit garantizard que no se ocasione dafios al consumidor.

Utilizar insumos de dptima calidad.

No utilizar aguas contaminadas en el proceso.

Lavar y desinfectar los equipos y utensilios, guardarlos ordenadamente en la bodega
de herramientas.

Mangar adecuadamente la materia prima e insumos en e proceso, evitando

contaminaciones.
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Capitulo VI. Edificaciones e instalaciones.

Articulo 7. Las condiciones en cuanto a edificaciones e instal aciones serén:

La planta transformadora, estard ubicada arededor del sector de Tanicuchi —

Latacunga.

Las paredes estaran hechas de materiales modernos y pintadas de blanco, se colocara
ceramica en la planta de produccion, donde quedara ubicada la banda transportadora;

la cerdmica se col ocara solamente a una altura de 1.50 mts.

El techo serd en plancha, con cielo raso de color blanco, teniendo en cuenta que este
color permite controlar los reflgjos del sol, evitando que se caliente y aumente la
temperatura dentro de la planta.

Las puertas y ventanas deben estar de acuerdo a tipo de materiales que entran y
sden de la planta y también de acuerdo al nimero de operarios que laboran en la

planta.

La puerta de entrada sera amplia, permitiendo la entrada y salida eficiente de los
vehiculos.

Instalar |amparas fluorescentes, las cuales son mas eficientes, emitiendo mayor

cantidad de luz y no son tan molestas ala vista.

Capitulo VII. Control de plagas.

Articulo 8. Se seguiran los siguientes procedimientos paras impedir, eliminar y erradicar

la presencia de plagas en toda la instal acion:

Retirar periédicamente |os recipientes con basura y desechos y ubicarlos en lugares

algjados de las instalaciones.

Evitar larecepcion de materias primas e insumos infectados o sucios.
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Fumigar en forma seguray periodicalas instalaciones.

Eliminar grietas y hendiduras por donde puedan penetrar las plagas al interior de las

instal aciones.

Mantener limpios y ordenados |0s equipos, utensilios e instalaciones.

Capitulo VII1. Otras disposiciones.

Articulo 9. Laempresaimplantard un proceso de induccion al trabajador en las actividades
gue deberan desempefiar, capacitando en cuanto a medidas de prevencién y seguridad que

exijael medio ambiente laboral y € trabajo especifico que vaya a efectuar.

Articulo 10. El reglamento permanecera exhibido, por 1o menos dos lugares visibles de los
lugares de trabgjo, junto con la Resolucion aprobatoria, cuyos contenidos se dan a conocer

atodos |os trabajadores en el momento de su ingreso.

Articulo 11. El reglamento entrara en vigencia a partir de la aprobacién impartida por €
Ministerio de Trabgo y Empleo y durante e tiempo que la empresa conserve sin cambios
sustanciales, las condiciones existentes en e momento de su aprobacion, tales como:
actividad econdémica, métodos de produccion, instalaciones locativas o cuando se dicten
disposiciones gubernamental es que modifiquen las normas del reglamento o que limiten su

vigencia.
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Anexo |

Sefalizacion de seguridad

El objetivo de |as sefid es de seguridad es transmitir mensajes de prevencion, prohibicion o
informacion en forma clara, precisay de facil entendimiento para todos, en una zonaen la
que se gecutan trabajos eléctricos 0 en zonas de operacion de maguinas, equipos 0

instalaciones que entrafien un peligro potencial.

Tabla
Clasificacion de las Sefiales de Seguridad

Ancho x largo Lado Diametro

12,5% 25 25 25

25 % 50 50 50

50 100 100 100
100 x 200 200 200
200 x 400 400 400
300 x 600 600 600
450 x 900 900 900

Fuente: Reglamento de seguridad y salud de los trabajadores y mejoramiento del medio ambiente de trabajo.

Las sefiales de seguridad no eliminan por si mismas e peligro pero dan advertencias o

directrices que permitan aplicar las medidas adecuadas para prevencion de accidentes.

Los siguientes requisitos de sefializacién, seran de obligatoria aplicacion y la entidad
propietaria de la instalacion sera responsable de su utilizacion. Su escritura debe ser en
idioma castellano y deberan localizarse en los lugares visibles que permitan cumplir su

objetivo.

El uso de las sefides de riesgo seran de cumplimiento obligatorio, a menos que alguna
norma de mayor jerarquia legal determine otra cosa, en tal caso, la empresa justificara la

razon del no uso.
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Clasificacién de las Sefiales de Seguridad

Las sefiales de seguridad se clasifican en informativas (rectangulares), de peligro
(triangulares) y de obligacion o prohibicion (circulares) y siempre llevan pictogramas en su
interior.

Tabla

Coloresdelas Sefialesy su significado

Color de la seiial Significado contraste

FPeligro, parada, prohibicidn e Informacién sobre mcendios. Elanco

Eiesgo, advertencia, peligro no inmediato.

Seguridad o ausencia de peligro Elanco
Obligacidn o Informacidn Elanco

Fuente: Reglamento de seguridad y salud de los trabajadores y mejoramiento del medio ambiente de trabajo.
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Tabla
Coloresdelas sefiales formas, figurasy su significado

Significado Descripcion Pictograma
1 Megro o verde
1 2 Blanco
. . . . . d 3 Verde
Inf: 5 E d i Cruz Gri
ormacién quipo de primeros auxilios ruz Griega n Significado: Puesto
| de Primeros
Aaplios
Peligro Ifateniales inflamables o altas temperaturas. Llama A
; : i Calavera con
Peligro Iateriales tdxicos tibias cruzadas
Mano
Peli Iulaterial i )
eligro ateriales corrosivos s %
Peligro Mateniales radicactives Un h’ebol : j :
conwencional
Peligro Riesgo eléctrico Un rayo o arco A
Botas con o’ | .
Obligacidn Simbolo de proteccidn obligatoria de los pies | simbolo de ; »
riesgo eléctrico |
2 r
Peatén
carminands con
Prohibicién Simbolo de prohbido el paso linea
transversal
sobrepuesta
Avi |
. . vigo |
» Simbolo de peligro de muette para aviso al . 4 ALTA TENSION |
Informacién o i stmbolo de PELIGRO DE |
PSS BIEE CPTEs riesgo eléctrico ¥ MUERTE

Fuente: Reglamento de seguridad y salud de los trabajadores y mejoramiento del medio ambiente de trabajo.
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Anexo J

| mpactos ambientales

Se define como impacto ambiental ala ateracion de los factores regulatorios dados por la
naturaleza que promulguen deterioros en un ecosistemay riesgos en la salud de cualquier

Ser vivo existente en €.

Las P.G.I.R (plan de gestion integra de recursos), pretende reducir a minimo los
deterioros que se pueden presentar en los diversos ecosistemas, por la actividad del hombre

y elevar al maximo las posibilidades de supervivencia de todas |las formas de vida

a) Contaminacion auditiva:

Se manifiesta a consecuencia de los mecanismos desarrollados por los equipos
utilizados dentro del proceso productivo, y genera un conjunto de fenémenos acusticos
de amplitud y frecuencia variable provocando una sensacion sonora desagradable al
oido y con accion repetitiva en funcion a tiempo de exposicion a mismo, en este caso
el tiempo de operacion de la maquinarias (bandas transportadoras, molino de cuatro

martillos, escarificadora, etc.)

Los ruidos provocados por las maguinarias pueden convertirse en un riesgo cuando
sobrepasa |os niveles maximos permisibles y los tiempos de exposicion estipulados en
lalegislacion ambiental vigente, repercutiendo en la funcionalidad de los trabajadores y
la salud de los mismos. Para medir el grado de tolerancia se toma como unidad de
medida de intensidad sonora € decibel y su instrumento de medicion es € sonémetro; a
continuacion se muestra la escala y los efectos més redundantes que se pueden generar

dentro de laplanta.
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Tabla
Escala de efectosy delosruidos
Naturaleza del rmido Intensidad en dB Efecto
Conversacidn en voz baja 20 Tdeal
i
Conversacidn nortmal a0 e
tolerable
Iotocicleta, pitos de auto 100 Perjudicial
Mlacuinarias de produccidn =
industnial segin capacidad el BeAcisia
Tmbral del
Eeactores 160 dhisdslios
dolor

Fuente: Guia normas ambientalesy niveles permisibles
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

Tabla

Riesgos a la salud humana

Fisiolomcas Psicologicas

-Obstruccidn del canal auditive | -conducta violenta

- Mareos v dolores de cabeza  |-trastornos mentales

- Euidos fuertes problemas
cardiovasculares, netrvios, - Insommo
ulceras, gastritis

-trastornog comunicativos
-=tress

-Falta de concentracidn
-Ansiedad y fatiga

Fuente: Guia normas ambientalesy niveles permisibles
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada
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Tabla
Alternativas de mitigacion

Controles mecanicos

-Instalacidn de cabinas acisticas protectoras en la magquinaria
-Usar equipos hidraulicos en vez de mecanicos

Controles de ingemeria

-Eemplazar las bandas de mayor anchor por un sistemna de
varias bandas

-Ttilizar recubnimientos con matenales aslantes v absorbentes
de ondas sonoras

Controles admmistrativos

-Eotacidn de actindades v tiempos de exposicidn
-Aumentar las distancias entre fuente emisora ¥ receptor
(trabajador)

Proteccion personal

-Usar orejeras protectoras

-Usar tapones de oido

Fuente: Guia normas ambientalesy niveles permisibles
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

b) Contaminacién visual:

Se puede dar dentro de la infraestructura de la planta en su conformacion haciéndola

tradicionalista y obsoleta para € gusto del personal, haciendo un ambiente de

inconformidad y generando riesgos de estrés y fatiga en los trabajadores dentro de la

planta. En las &reas externas la minimizacion de publicidad como pasacalles, pancartas

carteles etc.

Alternativas de mitigacion

La adecuacion de factores bidticos y abidticos naturales dentro de la infraestructura

como jardines o plantas, piedras, fuentes de agua entre otros, la utilizacion de colores

relgantes en tonaidades claras, la minimizacién de carteles y organizacién de

espacios para estos, la adaptacion de sistemas filtrantes de luz para darle la

iluminacion y aprovechamiento de la energia solar, cuadros que sean alusivos a la

natural eza.

El otro punto es que debe cumplir con los pardmetros estipulados con los

reglamentos de publicidad Exterior Visual, con respecto a area publicitaria en las

zonas exteriores de la planta y |as dimensiones respectivas de un anuncio publicitario

sobre las fachadas que deben ser menores al 30% del éreatota de esta.
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Gréfico

Dimensiones exterioresy anuncios publicitarios

Fuente: www.google./ Imégenes.com

En la fotografia se muestra un gemplo de anuncio publicitario que va en contra del

decreto y se considera como un tipo de contaminacion visual .
¢) Contaminacién derecurso hidrico:
Gréfico

Descar gas directas de residuos liquidos sobr e fuentes hidricas.
= e T S P e Y

Fuente: www.google/ Imagenes

Se manifiesta dentro de la planta como consecuencia predominante del uso del agua a
nivel doméstico y poco a nivel industrial sin embargo la planta de produccién se somete

a las estipulaciones dadas que difiere acerca de los vertimientos de residuos liquidos a



357

sistemas de alcantarillado tanto de aguas domésticas como industriales como un factor
en la alteracion de | as caracteristicas naturales que posee € efluente, y en latoma de las
correcciones correspondientes, para cumplir con los parametros estipulados dentro de la

ley.

La empresa en consecuciéon de la minimizacion y cumplimiento de las normas dara a

conocer a continuacion el método de diagnostico.

Caracterizacion delas aguasresiduales.

Antes de implementar cualquier tipo de dispositivo de tratamiento de aguas
residuales se realizara los estudios pertinentes a las caracteristicas especificas del
agua vertida después de un proceso de produccion y de las aguas domésticas
utilizadas durante el dia. Dichas caracteristicas se dividen en:

1. Caracteristicas fisicas. Son perceptibles por los sentidos (turbiedad, color,

temperatura).

2. Caracteristicas quimicas: dado por las propiedades quimicas que se dan en €
agua como solvente universal (Ph, alcalinidad, dureza), presencia de compuestos
por reacciones y disolucion como detergentes, hierro, cloruros, sulfatos, zinc,
cobre, nitratos, fluoruros y sustancias téxicas como bario, cadmio, plata, cromo
etc.

La caracterizacion de aguas es fundamental, ya que, segin € tipo de

contaminante, se predispone e plan de tratamiento aimplementar.

3. Caracteristicas cuantitativas

= Aforacion: El factor cuantitativo de medicion es € caudal, que se determina
por diferentes metodologias

= Muestreo minimo de ocho horas distribuidas de forma equitativa, cuando la

produccion es de 24 horas.
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Muestras compuestas que se forman con la adicion de muchas muestras a lo

largo del tiempo.

Muestreo puntual de aguas residuales.

Teniendo en cuenta balance de materia: € caudal de agua residual se asemeja
al caudal de consumo, teniendo en cuenta su cauda de retorno dado por la

ecuacion.

0 agua residual

i} consumo

Oxigeno Disuelto: pardmetro que esta asociado con la contaminacion, el agua
regularmente lo posee y es consumido por 10s microorganismos presentes para
su metabolismo, la contaminacion es proporcional a consumo de este en
condiciones de degradacion de materia organica. La obtencion del parametro
es de gran rigurosidad, tanto en las tomas de muestras como dentro del

procedimiento utilizado que es latitulacion.

Demanda Biolégica de oxigeno (DBO): Se refiere a consumo de oxigeno
necesario por parte de los microorganismos para degradar materia Unicamente
biodegradable dentro de agua residual. La obtencion del pardmetro es de gran
rigurosidad tanto en las tomas demuestras, manipulacion, € procedimiento

utilizado es latitulacion.

Demanda quimica de Oxigeno (DQO): Se refiere a consumo de oxigeno
necesario por parte de los microorganismos para degradar de materia un
biodegradable y no biodegradable dentro del agua residual. La obtencion del
pardmetro es de gran rigurosidad tanto en las tomas de muestras, manipulacién,

el procedimiento utilizado eslatitulacion.

Carga contaminante: parametro que se utiliza para medir la cantidad de
contaminante con respecto al caudal.
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Alternativas de mitigacion:

Como principal aternativa estala consecucion de una pequefia planta de tratamiento.

d) Principiosen la consecucion dela PTAR

Para dar comienzo a disefio e implementacion de los diferentes sistemas de tratamiento
de aguas residuales se debe dar € diagndstico respectivo del agua a tratar que vaya
acorde a los resultados presentados en la caracterizacion de las mismas en funcion a
costo de implementacion, eficiencia operacion del sistema. El otro factor es que €
sistema disefiado cumpla con los parametros contemplados segin la ley de Gestion
ambiental Art. 18 aprobada €l 22 de julio de 1999 en lo que respecta al subtitulo ley de

prevencion y control de la contaminacion medio ambiental que se mencionaran a

continuacion:
Tabla
Ley de prevencién y control dela contaminacién medio ambiental
CARACTERISTICA PARAMETRO
pH 9 a P undades
Temperatura < 40°C < 40°
Iaterial flotante Lusente
Grasas v acettes Eetnocidn = 80% en carga
Sélidos suspendidos Auzente
Para desechos domesticos Eemocidn = 80% en carga
Para desechos industnales Eemocidn = 80% en carga

Fuente: Ministerio del medio ambiente
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

Seguin las caracteristicas de vertidos o contaminacion en la produccion del suplemento,
existen dos tipos de agua a tratar las domésticas e industriaes; las primeras, por € uso
del agua en las actividades tipicas de los trabajadores (descargas de letrinas, lavabos,
duchas, cocina etc.) y las segundas estan influenciadas por los residuos contaminantes
de preservantes, colorantes de posibles caracteristicas quimicas con presencia de
algunos elementos pesados, por 10 que € sistema de disefio de tratamiento alternativo

parala planta se muestra en € diagrama de flujo a continuacion.
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Flujograma 8
Tratamiento alternativo de aguas residuales

Agua servicios Residuos por lavados
domésticos de macguinarias
¥ ¥
Medidor de caudal Trampa de arasas
¥ v
Pozo s‘eotlco Neutral;zador Cilstatiaicn da
e e e » subproductos
Precipitacién auimica p .
X metalicos
k4

Sedimentador

h 4

Homoaenizado
Reactor Medidor Salida al
Biolagico » | decaudal | ™™ | cfluente

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

e) Sistemasa utilizarse dentro del tratamiento

Canaleta Parshall: Sistema hidraulico de aforaciéon continuo de caudal en tiempo
real su disefio depende del caudal a maximo definido en las aforaciones anteriores, y
consta de una cgjilla hecha de concreto con contracciones, donde se toma la lamina

de agua paratomar el caudal.

Gréfico
Canaleta Par shall

LK S T

Fuente: Www.gi)ogle/i magenes.com
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Trampa de grasas. sistema en forma de cana con placas colocadas en forma
transversal que dan a cauda caracteristicas uniformes, para la retencién de grasas

gue pueden generarse a partir del lavado de equipos mecanicos.

Neutralizador: Sistema quimico para bajar |os niveles de acidez presentes en €l agua
gue pueden generarse por los quimicos utilizados como los preservantes colorantes
entre otros en € proceso de mezclado, se utiliza como medio de alcalinidad la
adicion decal.

Figura 20

Neutralizador

Fuente: www.google/imagenes.com

Precipitacion Quimica: Sistema quimico consiste en la remocion de metales
pesados y otros compuestos quimicos inaderentes a procesos convencionales por
medio de reacciones quimicas que generan € aglutinamiento y posterior

sedimentacion.

Pozo séptico: sistema convencional para la remocion de cargas de tipo organico

ideal paralas aguas domésticas.

Sedimentador: Sistema que remueve los solidos por medio de la disminucion de la
velocidad a cauda generando caracteristicas de uniformidad de flujo, utilizando la

gravedad como factor de precipitacion.

Homogenizador: Operacion unitaria que basicamente iguala o homogeniza los

caudales entrantes para el posterior proceso.
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Reactor biolégico: Sistema de infraestructura cerrado donde se utilizan inoculos de
bacterias anaerobias que degradan la materia organica de minusculas proporciones

generando la purificacion del liquido.

Para validar 1os pardmetros de la norma se utilizan los estudios analiticos respectivos
dentro de cada sistema en funcion ala carga que entray sale estableciendo al final €

porcentaje de remocion.

Gréfico
Reactor biologico

u

Fuente: www.google/imégenes.com

f) Contaminacion atmosférica:

Gréfico

Contaminacion materia particulado

Fuente: www.google/iméagenes.com

Los impactos atmosféricos generados en e desarrollo del proyecto no son de gran
alcance en la planta de produccion, e contaminante promisorio es e materia
particulado de 2.5 a 10 um obtenidos en los procesos de escarificacion y molido, en la
primera etapa de mayor importancia ya que deriva de este un subproducto la saponina
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gue puede ocasionar una posible exposicion de los trabgjadores sometiéndolos a
posibles riesgos de salud.

Alternativas de minimizacién de impacto

A. Saponina: para emplear las posibilidades de su rehiso se tiene que conocer las
caracteristicas de este subproducto y su representatividad dentro del grano de

guinua.

Las saponinas son sustancias organicas de origen mixto, ya que provienen tanto
de glucosidos triterpenoides (de reaccion ligeramente acida), como de esteroides
derivados de perhidro 1,2 ciclopentanofenantreno. Estas moléculas se hallan
concentradas en la céscara de los granos. En las formas silvestres y la variedades
amargas de quinua, € contenido méximo (aproximado) de saponina es de un 2.8%
(aunqgue €l rango es variable de acuerdo ala especie y a ecotipo), que comparado
con las exigencias actuales del mercado, se fijan como valor limite 0,05%, que es

extremadamente alto*,

Las saponinas no tienen una formula quimica bien definida por € origen dua
anteriormente explicado, sin embargo, de manera general, se puede sugerir €
siguiente esqueleto base: CnH2n-8010 (con n=5)*

Gréfico

Polvo de saponina Quinua

Polvo de saponina

Fuente: www.google/imégenes.com

“R., AGUIRRE y G., CABRERA. (2006). Op. Cit. p. 64.
% R., AGUIRRE y G., CABRERA. (2006). Op. Cit. p. 65.
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B. Usos De La Saponina: De acuerdo a las caracteristicas de la saponina y su
estructura molecular con €l debido subproceso productivo se pueden generar los

productos que mencionaremaos a continuacion:

Grafico
Alimentos Metalurgia Agriculturay Mineria

Alimentos Metalurgia Agricultura y Mineria

4 LT .
Fuente: www.google/imagenes.com

Tabla
Subproductos a partir dela saponina

Alimentos Se agrega alas bebidas para obtener espuma. Emulsificante, Solubilizacidn de aromas,
para aimentos. Sopas, Pisco Sour, ete. emulsionante de grasas y acettes.

Cosmeético Jabones, productos para la impaeza del cabello, Formulacién para tnturas y
coloraciones para el pelo. Agente espumante para bafio, no téxmice, Shampoo ¥
acondicionador

Agricultura Alimentacién antnal: (reductor de amontaco en fecas, prometor de crecimients,
wnunoestmulante

MNhneria (tensoactivo en soluciones acidas para reducir emisiones de neblina dcida en proceso
de electroobtencién de cobre y minc

Medicina Wacunas (adyuvante). Tratarmento de efluentes (incremento en crecirmiento microbiano,
aumento en biodegradacion de aceites v grasas, aumento en transferencia de oxigenc).
En enfermedades respiratorias v dérmmicas. Por su semejanza estructural con algunos
esteroides, podria participar en la produccién de hormonas sinteticas para el control de
la natalidad.

Fuente: www.indusquinua.com.co
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

Para disminucion de material particulado y maximizar la obtencién de este
subproducto se puede utilizar sistemas extractores, y luego predisponer de un
subproceso para obtencion de agun producto anteriormente mencionado o

simplemente para su almacengje y posterior venta.
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Gréfico
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Fuente: www.google/imégenes.com

Gréfico
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Fuente: www.google/imégenes.com

Para el materia particulado generado en e molino también cabinas cerradas de

absorcion de particulas minimizando e desperdicio de materia primay para gases

chimeneas o extractores de gases donde se requiera ademéas de sistemas filtrantes

y catalizadores de gases contaminantes sobre ellas, se debe dotar al persona de

tapabocas.
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g) Contaminacion del suelo

Paralaindustria, €l impacto generado a suelo no estan significativo yaque el predio no
se encuentra ubicado en zonas destinadas a actividades agricolas propiamente,
recreacion, zonas verdes, reservas ecologicas sin embargo € material particulado puede
generar contaminacion, ya que, S es expulsado a la atmésfera encontrara sumideros
debido a la humedad presente en la aimosfera siendo empujado a grandes distancias y
cayendo junto con las precipitaciones, provocando posibles acidificaciones o
condiciones de acalinidad o salinizacion matando toda actividad microbiana dentro de
este; por ende la alteracién de los ciclos biogeoguimicos a consecuencia la muerte de

plantas y animales presentes.

Gréfico
Ciclo del material particulado y contaminantes atmosféricos

Dispersidn
atmosfarica
Emiziones primaras

Wianta

Transformacdiones
Fisico-quimicas

Inmisian Frocesos de
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Ferosoles / % W
Aerosoles \ \
4 L
1. 50 % \De\pxé}i'tn
i 2 DS

himreda

8¢ & wfm

Fuente: www.google/imagenes.com

El otro factor es € vertimiento directo de aguas residuales al suelo, accion que no se
realiza en la planta por estar ubicada dentro del &rea urbana sus descargas se hardn a

través de las redes de al cantarillado existentes.
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El principio en la contaminacion del suelo se da por los residuos generados dentro de la
planta por parte del personal, a la cual, se debe hacer la gestion respectiva por los
impactos indirecto, en los suelos disponibles para su disposicion: a continuacion
mencionaremos algunas aternativas de gestion ambiental para suelos y de residuos

solidos.

Alternativas de mitigacion

Para interrumpir €l ciclo de material particulado se debe contrarrestarlo desde su
fuente y en este caso en los procesos de molido y escarificacion con las cabinas
cerradas de absorcion de particulas ademés que contribuye a la recuperacion de

materia prima.

h) Gestion de Residuos Solidos

Enfoque de la Reglamentacién para la gestion de Residuos

Unificala clasificacion existente.

Definir las responsabilidades del gestor interno y externo.

Dalaposibilidad de contratar una o varias de | as etapas de la gestion.

En la contratacion de la gestion de residuos define la contaminacion.
Responsabilidad de |as consecuencias ambientales por el mal mangjo de estos.
Define las obligaciones del generador.

Crealos lineamientos para las acciones de educacion y participacion.
Crealaobligatoriedad de planes de emergencia.

Promueve lainvestigacion en tecnologias més limpias.

h) Responsabilidades de los Generador es

De la gestion interna de sus residuos.

Ejecutar un programa de manejo integral de sus residuos.

Contar con una persona responsabl e para la administracion del programa.
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Separar e identificar |os residuos generados.

Llevar registro de las cantidades y residuos producidos.

Pre tratamiento de desinfeccién en caso de incineracion.

Contratar € pre tratamiento interno de ata eficiencia o la gestién externa de los

residuos peligrosos.

Cuadro 142
Clasificacion De L os Residuos.
Cddigo de colores del empleado

TIPO DE BESIDUO CONTENIDO BASLICO COLOR ETLOUETA
MO PELIGROS O Eo-gavtalos delos drbeles, grama, barrdo del prade, sesto 42 alimentos ne Werde Eotular cor: MO PELIGROZOE
EBiodegradabics, erdinaios o |zontarinadss, Scrvlletas, conpasgues de papel pastficeds, cotllas, icepor, vasos EICD=GRADABRLES
incrtcs. dezcchables, pascl carsdn, tze
NO FELICROZOL Luolsas de plastics. waylla, s Lotular oo
FLCICLALLES zarrafas, recpizre: de LLCICLATLE
Pastice, paps., selipropien .,
cartdn, vid-io. Toda clase ce wdo, Jatin, pepel plegadze, arclive v perddice Teda clase Jde

aetales
FPRLIGROSOR Tefrpalestas po- riftivad merrla Fajo Fonila ner
THFECCTCACE Ae ricroorganiamaos, reding de RTFSGO
Fiozanizarios, ~ilfive, gasasimlizadas en &raas RIOT.OGTCD
At mio- “ofitatrinadag por agentes
pataldginos, tferrioses ¢ Y1 e e die
Cletton MRS, “omitarrinada por fatas
Fémares Restoa de alimentas wartamrinadas ¥ papel higignizo

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Jenny Andrade Estrada

Eliminacion del desperdicio

En la etapa fina de la adecuada gestion de un residuo cuando no se le encuentra

utilidad, por lo general se le hace un tratamiento fisicoquimico, incineracion,

confinamiento en celdas de seguridad o depdsitos controlados.

Acciones especificas

= Determinar cudles son los residuos que deben ser tratados fisicamente, que tipos

de sistemas son |0s necesari os.

» Determinar los lugares para el montaje de celdas de seguridad.
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» Determinar cudles residuos pueden ser incinerados y analizar las condiciones
actuales de las plantas incineradoras.

= Confinamiento de |l os residuos en sitios controlados.



