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RESUMEN EJECUTIVO

El presente Plan de Negocios sobre la producciéonyercializacion de quinua insuflada
en la ciudad de Quito es un proyecto planteado gfaeaer a los futuros consumidores un

producto de calidad y gran valor nutricional, pawalquier hora del dia.

El Ecuador es un pais agricola, con gran diverstadografica, donde se produce una
infinidad de cereales andinos como es el caso dpiilaua. En este ultimo tiempo el
gobierno ha desarrollado campafas y propuestotisosrpara la cosecha de este pseudo
cereal, que para este proyecto es la principalrmagteéma y la ventaja es la accesibilidad

y los bajos costos del cereal.

Desde el punto de vista alimenticio la quinua espseudo cereal con gran contenido
proteinico, similar a la carne, un suplemento irtggde al momento de realizar dietas,
posee cero colesterol, previene enfermedades caslisentre los beneficios mas

importantes al organismo.

El segmento de mercado potencial para ingresandupto son mujeres desde los 21 afios
de edad en adelante, por su tendencia actual arclaidinea y por ingerir productos
naturales, por lo que el enfoque principal del podd es mostrarlo como cereal sano,

mezclado con linaza y frutas deshidratadas, baprzaoares y cero colesterol.



X
El precio con el que ingresara en el mercado emende la competencia, debido a la
estrategia de posicionamiento que se eligid porigpsebajos pero ofertando un producto
de calidad. La razon principal por la que se éliggta estrategia es por la cantidad de
competencia y productos sustitutos que posee ehlggr afortunadamente los bajos costos

de la materia prima, permite competir y tener gai@an

Las preferencias de los consumidores han cambiaé@stes ultimos afios, en la actualidad
ha tomado gran fuerza los productos naturalesosk&) grasas, para mantener la silueta y
mejorar la salud por lo que en el estudio de mersaddetermind una aceptacion del 85%

de personas que probarian este producto.

Se ha determinado la factibilidad del proyecto, ianete el Valor Actual Neto de $ 97 800
aproximadamente y recuperando la inversion inieral3 afios de poner en marcha el

proyecto.

Finalmente, el presente plan de negocios proveéhemamienta de consulta que permite
conocer y analizar una alternativa de inversiomumem de los sectores de mayor consumo

como es el alimenticio, pero especializado en prtmdunaturales y sanos.



INTRODUCCION

En la actualidad, antes de invertir en un nuevaaiego idea de negocio, es importante
realizar una evaluacion del proyecto de inversitamde se tomara en consideracion varios

factores. Y de esa forma determinar si el proyseta factible y que rentabilidad tiene.

El presente estudio tiene por objeto el justiflegprocedibilidad del proyecto de inversion
denominado “PLAN DE NEGOCIOS PARA LA PRODUCCION Y
COMERCIALIZACION DEL INSUFLADO DE QUINUA EN LA CIUDAD DE

QUITO".

Para viabilizar el proposito antes anotado es agicese conozca sobre las propiedades de
la quinua, sus usos, bondades y atributos; elsam@le la situacion actual respecto de las
condiciones economicas Yy sociales del espacio deadtesarrollara el proyecto a efecto

de determinarse fortalezas, oportunidades, detigslay amenazas; el estudio, andlisis e
identificacion del mercado; el analisis técnicoiyahciero del mismo y ya finalmente

respecto de la factibilidad del proyecto.

El primer capitulo tiene como objeto poner a cogrsidion del lector, informacion clara
del producto sobre el cual se desarrollara el mtoyeenfatizando en los beneficios de la
quinua para el organismo humano, usos, valor momat con el objetivo de dar a conocer

a las personas que no han escuchado acerca gsest® cereal.
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En el segundo capitulo, se realiza un analisiseslabsituacion actual del pais, enfocandose
en aspectos econdmicos, geograficos, politicos,|ladimalidad de determinar el FODA

del proyecto y las estrategias para maximizar pastanidades y fortalezas.

En el tercer capitulo se realiza el estudio de atrcdonde se realizara un analisis de los
posibles proveedores, distribuidores, competidgrés mas importe los consumidores o
demandantes, donde se determinara precios, tiempagb, entrega, facilidades de pago,
etc. para poder elegir a uno de ellos. Adiciorgita se debe tomar en consideracion la
estrategia de como posesionar en el mercado, mgreado meta dirigirse y el analisis de

las 4 P de marketing.

En el cuarto capitulo para la puesta en marchaefgicio es necesario desarrollar el plan
estratégico donde ha permitido definir aspectosicsles de la empresa como vision,
mision, objetivos, valores que seran parte de hapadiia como en el caso de este proyecto
ELAKIN Cia. Ltda., asi como también, el procest gl®yecto y la parte de Recursos

Humanos.

Finalmente, en el ultimo capitulo se realiza urudist de factibilidad, determinando el
periodo de retorno de la inversion, Valor Neto Redle, TIR, indices financieros, analisis
de sensibilidad, toda la informacion para realeste andlisis se lo obtiene realizando los

balances proyectados.



1 GENERALIDADES

1.1 CEREALES PARA DESAYUNO

Los cereales para desayuno son productos alimemtiempaquetados que se
elaboran con la utilizacién de varias gramineascctiigo, arroz, avena, maiz, y para
efecto de este plan de negocios, con quinua; estadad de producto actualmente
estéa dirigido esencialmente para nifios y adultms & finalidad de obtener, en corto

lapso, una forma balanceada y saludable de aliwiénta

1.1.1 Historia de los cereales

El primer cereal para desayuno del que se conoekaBero fue la denominada
Granula, por James Caleb en 1863, empero, estal dexe un problema,
debia reposar toda la noche antes de ser consuhidme determinara no

tenga acogida por parte de los consumidores.

Ya en 1894, el administrador del sanatorio Batlee® en Estados Unidos, Dr.
J.H. Kellogg's, buscaba solucionar los problemagstivos de sus pacientes y

elabord un cereal a base de trigo.

Kellogg's para obtener su cereal dejo reposar derran dia el trigo hervido
antes de estirar la masa, luego cocind el trigioma resultado obtuvo un

cereal crujiente y delicioso, asi se elaboraromtoreros corn flakes.
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A partir de lo anotado se idearon variadas técriges posibilitaron producir

diferentes tipos de cereales para desayuno; aseéjporplo, se concibié un

meétodo para desmenuzar el trigo, lo que llevo lm¢ddedwheat”, un producto
que hasta hoy tiene reconocimiento y éxito. Madetade ideo el llamado

‘fusil para asar que calienta los cereales tanie tprman pequefias bolas
infladas crujientes. Otra técnica para fabricarakes de desayuno, es la
extrusion de los mismos a presion y temperatuia &kt procedimiento de

extrusion en consecuencia, constituye el mecanisamsformador de casi

todos los tipos de cereales que existen hoy eh dia.

1.1.2Tipos de cereales

1.1.2.1Hojuelas

Su elaboracion esta dada en base de granos camgoelquinua, maiz,
etc. a los que se tuesta y muele para convergriosiasa a la que se le
efectia un proceso de laminado para luego exporerlgrandes
temperaturas hasta obtener pequefas hojas crgjikgmeadas hojuelas,
este tipo de alimento puede ir acompafiado de beladarte de que
también se lo utiliza en la preparacion de postrexjiante la aplicacion

de éste proceso, el cereal no pierde su contenadeipico.

! BREAK FAST CEREALS. [http://www.breakfastcereals/cerealesdedesayuno/historiadeloscereales
dedesayuno.htm].
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1.1.2.2Integrales y ricos en fibra

Son productos elaborados con granos de cerealoerdsr el cereal
procesado mas rico en fibra y con un gran aportacianal ya que

muchos de ellos poseen frutos secos y frutas alasca

1.1.2.3Muesli

Es un mix de arroz inflado, trigo, maiz, avenatdsusecos como nueces,
almendras y frutas deshidratadas como pasas, nangkittano, coco,

fresas, etc.

1.1.2.4Extruidos

Existen varios tipos de cereales a los que se rila mediante el
rompimiento de su endospermo por sometidos a cadeiemperaturas
por lo que como consecuencia de ello se obtiengramo hinchado y
crujiente, a éstos se los puede conseguir comdksr@aacomo cereal

procesado para desayuno.

1.1.3Insuflado de quinua

En varios paises existe este producto, el pioneta produccidon de este cereal
es Bolivia, se lo conoce como pipocas, quinua ladaf quinua expandida,

copos de quinua, quinua inflada; en si, es un mtodisto para consumir; se lo
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puede encontrar como snacks, cereales para desgyumede incluso formar
componente de la elaboracion de chocolates, gallgdatinas. El insuflado
de quinua se obtiene sometiendo a los granos aieamé temperatura lo que
permite se expanda dos o tres veces mas de sudamnginal, se le puede
agregar varios sabores, colores y fortalecerlosvitaminas; este producto es
de un gran valor nutritivo debido a la materia @riga que la quinua es el
anico cereal que contiene la mayoria de aminoacdesciales, en especial
Lisina, con vitaminas y minerales naturales, notieae colesterol y por sus
propiedades asegura una alimentacion sana y cangdea nifios, jovenes y

adultos.

La quinua cuando se cuece toma un sabor siminadz.

1.2 QUINUA

1.2.1¢Qué es la quinua?

La quinua pertenece a la subfamilia Chenopodioigeaelo que no es un
cereal, es un pseudo cereal de la familia de espipaemolacha, pero por su
contenido de almidon, se le ha dado la denominamdmo tal; a la quinua se
la encuentra en los Andes desde Colombia haste,@mnidluyendo Argentina y
Estados Unidos; el pais precursor en la producd@quinua ha sido Bolivia
con aproximadamente 55.000 hectareas, seguido poéi Bon 30.000

hectareas. La ventaja de las plantas de quinwpueson hermafroditags

decir, se pueden reproducir por si mismas y gemergte se auto fertilizan.



1.2.2Valor nutricional de la quinua

La quinua constituye fuente natural de proteinaetages un sustituto de la
leche y el huevo, adicional a ello, es el Uniceeakgue posee un total de 18
aminoacidos esenciales que “Son aquellos que nicdiabl cuerpo humano o
lo hace en cantidades muy limitadas y que, poratdot deben ingerirse a
través de los alimentos o de los suplemeft@s muy dificil encontrar aparte
de éste, un cereal completo y que no contenganglpt® lo que la quinua es

apta para el consumo de las personas que sufiatotirancia al gluten.

Tabla 1: Aminoacidos de quinua vs. Otros alimentos

AMINDACIDOS QUINDA  TRIGO  LECHE
Histiding * 4.6 1.7 T
laolaucing * 7.0 23 48
Leucina ™ T.3 58 T3
Lisina * 84 2.2 56
etioning * 2.1 21 2.1
Fenilalanina * 53 4.2 T
Trecning * 57 2.7 a1
Triptofano * o4 10 10
Walina * VB 3.6 4.7
Aczido Aspartico &6

Agido Ghatamico 16.2 - =
Cisteina 7.0 - -
Sarina 4.8 - -
Tiroaina 6.7 - -
Argina * T4 3.8 28
Profina 3.5 .

Alanina 4.7 a7 3.3
Glicina 5.2 8 20
*Aminodcidos

ESEACES

Fuente: http://www.hispagimnasios.com/a_nutric/aminoacigbp
Elaborado por: HISPA GIMNASIOS

Como se advierte de la informacion constante deldiu ilustrativo que
precede, si se compara los aminoacidos que conte&nguinua con los

abarcados por uno de los granos mas utilizadosglabarar cereales para el

2 HISPA GIMNASIOS. [http://www.hispagimnasios.comfaitric/aminoacidos.php].
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desayuno como es el trigo y adicionalmente la legleees un producto al que
sustituye la quinua, se puede concluir que Unicéerlarguinua posee todos los
aminoacidos necesarios para el organismo, ya gieews de los aminoacidos
provoca efectos provechosos en el cuerpo humameo &emplo de esto se

puede citar alguno de ellos:

Lisina participa junto con la metionina en la sintesi$ aeinoacido
carnitina y ayuda a tratar o prevenir los herplesrementa con la arginina
la produccion de la hormona de crecimiento.

Isoleucina: interviene en la sintesis de hemoglobina y maetieh
equilibrio de la glucosa en la sangre. Intervienda produccion de energia
y reparacion del tejido muscular.

Tirosina: se destaca entre los aminoacidos por su funcidn de
neurotransmisor y su accion favorece en caso dedatso depresion.

Valina: favorece el crecimiento y reparacion de los tajicousculares.
Puede ser, dentro de los amino&cidos, muy Util pedacir el apetito y la
bulimia.

Acido Glutamico: sirve principalmente como "combustible" del ceceipr
ayuda a absorber el exceso de amoniaco existerieneismo (afecta a las
funciones cerebrales)”

1.2.3Usos potenciales de la quinua

La quinua tiene innumerables usos, ya que no slatikza el grano o fruto,
también se puede utilizar todas las partes dealatglcomo son las hojas, su
tallo y su recubrimiento denominado saponina. Atiooiacion se presenta los

productos y subproductos que se obtienen al cultista planta:

® EN BUENAS MANOS. [http://www.enbuenasmanos.cotitatos/muestra.asp?art=414].
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Tabla 2: Usos de la planta de quinua

Productos de Elaboracion de Quinua

_ Harina, colorante (betacinina), ensilaje, ensalactaslas y ensaladas
Hojas )
cocidas

Los tallos y raices secas calcinadas producen armjge permite la
fabricacién de papel y cartén.

Tallo |El tallo de quinua tiene un gran contenido de pnalge vitaminag

minerales, agua y sirve como alimento vegetal parmales (bovinos,

porcinos, aves)

Saponinal Cerveza, champu, detergentes, jabon, gersial, pesticida, antibidtico

Granos de harina (galletas, fideo, panes, postdseg] tortas, sopas,
bebidas)
Hojuelas
Grano
Extruidos

Expandidos

Granola

Fuente: (INNOVAR revista econdmica junio 2005)
Elaborado por: Paola Guerra

1.2.4Beneficios de la quinua para el organismo humano

Ha continuacion se detalla una tabla contentivalode componentes mas
importantes de la quinua, el efecto que ellos causaespecto de como

funcionan en el organismo humano.



Tabla 3: Beneficios de la quinua

SUSTANCIA EFECTO COMO FUNCIONA
Fibra Dietética Depurador del cuerpo constituye alimento que ellmlnﬁl;ur)nx;rr:%s y residgos daian el organisno
Fibra Sensacién de saciedad Absorbe el agua y permarécgampo en el estbmago
< . . | Reduce el colesterol malo o LDL del organismo ya&lel colesterol bueno
Acidos grasos omega 3y 6 Contra la hipercolesterolemis o HDL
No gluten Intolerancia al Gluten Puede ser consumida sintt@mopersonas celiacas

Previene enfermedades

. Ateroesclerosis
cardiovasculares

Acidos grasos omega 3y 6

Magnesio Disminuye Migrafas Mineral que es muy beneficioampelajar los vasos sanguineos.
Riboflavina (vitamina B2) Disminuye Migrafias Ayuda a que Igs celulas tengan la prodgcaon a(digcda~energ|a y
adicionalmente reduce la cantidad de migrafias

Infecciones por hongos

(candidiasis) No alimenta a las bacterias y hongos

Candidiasis

U

0T

Sustancias que contribuyen a la absorcion de caicid organismo y qu
. , ., . previenen enfermedades crénicas como la osteoppodsicer de mamg,
Fitoestrogenos Absorcién calcio ! ; )

enfermedades del corazén y otras alteracionesamzatas por la falta de
estrogenos durante la menopausia

14

Aminoacidos esenciales que la constituygn . S
: . . A o L . Aquellos que el cuerpo humano no es capaz deigart@or si mismo y
(la isoleucina, leucina, lisina, metionina] Posee aminoacidos esencial¢s . . . C
debe conseguirlos a través de la alimentacion

fenilalamina, treonina, triptéfano, y valing)

: L o Mejoran el metabolismo celular, evitando que lasgs se depositen en flas
Sustancias antioxidantes Antioxidantes .
paredes arteriales.

Fibra alimentaria Estrefiimiento

Desarrollo de las células del cerebro, los procdsagprendizaje,

Lisina Mejora el aprendizaje T S " T
memorizacion y raciocinio, asi como para el creeito fisico
Hierro Alimento muy recomt_endable en caso de sufrir mudsgd_ste, asi como@
en mujeres embarazadas o en edad fértil.
Magnesio y las vitaminas del grupo B Estrés continuado. Excelente tratamiento natural contra los efectdsnds del estrés

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paola Guerra



2 ANALISIS DE LA SITUACION ACTUAL

2.1 DIAGNOSTICO DE LA SITUACION ACTUAL

Ha de efectuarse un analisis politico, economisogial del medio en el que ha de
desarrollarse el proyecto, asi como también se rtoraa cuenta a proveedores,
competidores, clientes y productos sustitutos,ue ayudara a tener una vision mas
clara de cdmo introducir de manera eficiente alflado de quinua en el mercado de

la ciudad de Quito.

2.1.1Variables econdmicas

A efecto de tener un panorama general del entaroondeico del ambiente en
el cual ha de desarrollarse el proyecto es necesanar en consideracion tres
variables econdmicas: PIB (producto interno brutada de desempleo y tasa

de inflacion.

2.1.1.1PIB

El Producto Interno Bruto es el valor monetario laeproduccion de

bienes y servicios terminados por una economia enperiodo

determinado.
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El PIB constituye elemento que se utiliza paraldstar el crecimiento
de la economia de un pais, si éste aumenta, pded®@rae que las
personas se encuentran en mejores condiciones rewasd el PIB

contribuye y ayuda a medir el bienestar econémico.

Segun los datos obtenidos en la pagina del Banotralelel Ecuador, a
inicios del afio 2010 el PIB en nuestro pais, pitésen crecimiento del
2.06% debido a factores internos de la economiaasria produccion
interna, el crecimiento de la inversion, el consud® los hogares
ecuatorianos e incremento de las exportaciones.CrEtimiento del
Sector no Petrolero se sostiene en un alto incremea la inversion
interna, existen industrias que destacan como: Maga y Equipo que
crecio un 18.4%; Construccion, 17.1%; Metalicos ¢ Kletalicos

(estructuras como planchas metalicas, ceramicas.69%.



Gréfico 1: PIB Ecuador

PIE - Ultimos dos afios ETaTE. i Seleccione otro indicador -
FECHA VALOR

47271.75% Enero-31- 57978.00 millones de

2010 SO
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2009 USCr

2555 . 25% Eneroc-31- 54205%.00 millones de

2008 (WESTnG

Enero-21- A45504.00 millenes de

/ 2007 usD
15155 00% Enero-31- 41705.00 millenes de

Maximo = 57975 .00% 2006 usor
Minima = 15153 00% Eneroc-31- 36942.00 millones de
20035 s
Eneroc-21- 22646.00 millones de
2004 SO
Enero-31- 2840%.00 millones de
2003 USCr
Enero-31- 24718.00 millones de
2002 s
Eneroc-21- 21271.00 millones de
2001 SO
Enero-31- 162832.00 millones de
2000 USCr

€T

Fuente: http://www.bce.fin.ec/indicador.php?tbl=pib
Elaborado por: Banco Central del Ecuador



14
Adicionalmente, durante todo el afio 2012 se cogfia el precio del
barril de petroleo oscile entre los 80 a 85 doladeserminando con ello
un incremento del PIB del 3%, no obstante y ya gctelialmente el
precio promedio del petroleo es de 93 ddlares porilpla economia

ecuatoriana mantiene estabilidad.

2.1.1.2Tasa de desempleo

La tasa de desempleo se constituye en el porcedéje poblacion
econdémicamente activa que se encuentra desempfeadayeno que se
encuentra relacionado con cambios del ciclo ecotmnyi caidas de
produccion. En cuanto al mercado laboral a findesafio 2011 existio
una disminucion de la tasa de desempleo en un 1gB¢fn el Banco
Central del Ecuador, esto se debié al aumento dstgsi de empleo en
los sectores econdmicos como la manufactura que slitededor de
40.000 puestos de empleo, el area de la educagiderdd en alrededor
de 39.000 empleos y actividades inmobiliarias, esgmiales y de

alquiler lo hizo en 6.000 empleos.

La cifra de personas incorporadas al seguro senial afio 2011 ha sido

de 52% al 60% en referencia del afio 2010.



Gréfico 2: Tasa de desempleo Ecuador

OESEMPLED - Ultimos dos afos a. nas

G0

P
v A
W

ST

9,09
5.07H

Max imo
Minimo

Fuente: http://www.bce.fin.ec/resumen_ticker.php?tickedueadesempleo
Elaborado por: Banco Central del Ecuador

Seleccione otro indicador

-
FECHA, VALOR
Diciembre-21-2011 5.07 %o
Septiembre-30-2011 S5.52 %o
Junio-30-2011 5.36 %
Marzo-31-2011 F.04 %
Diciembre-21-2010 6.11 %
Septiembre-20-2010 744 Bh
Junio-30-2010 7.71 %
Marzo-31-2010 9.09 %
Diciembre-31-2009 7.93 %
Septiembre-20-2003 9.06 %
Junig-20-200% 8.34 %
Marzo-31-2003 8.60 %

aT



16
En el afio 2012 se espera que exista un decremergbdesempleo ya
gue el PIB subird y por ende existiran mas ingredogobierno, para

incrementar fuentes de trabajo.

2.1.1.3Tasa inflacion

La tasa de inflacion es el porcentaje del incremeet precios de bienes
y servicios respecto de una unidad monetaria eicplar en un tiempo
determinado. Esto quiere decir que si los presiteen, con cada unidad
de moneda se puede adquirir u obtener menor cdntidabienes o
servicios, lo que implica que, el poder adquisitiola unidad monetaria

disminuye.

Una medida frecuente de la inflacién constituyéndice de precios, que
corresponde al porcentaje anualizado de la vanagéneral de precios

en el tiempo (el mas comun es el indice de prediosnsumidor).

En el afio 2011 el Ecuador alcanz6 una inflaciorbd&l% en referencia
del afo inmediato anterior, determinando un aumeuicentual de

2,08%.



Gréafico 3: Inflacién Ecuador

INFLACION - Ultimos dos afos 5.55%

L L kS

F.7RX

S -

Maximo = 5.53%
Minimo = 3.17%

Fuente: http://www.bce.fin.ec/resumen_ticker.php?ticketueainflacion
Elaborado por: Banco Central del Ecuador

Seleccione otro indicador -
FECHA VALOR
Enerc-31-2012 3.29 %o
Diciembre-31-2011 S.41 %
Moviembre-20-2011 5.52 %
Octubre-21-2011 S5.30 %
Septiembre-20-2011 5.29 %o
Agosto-31-2011 4.84 %
Julic-21-2011 4,44 B
Junic-30-2011 4.28 %o
Mayo-21-2011 4.23 %
Abril-20-2011 2.88 %
Marzo-31-2011 3.57 %o
Febrero-28-2011 3.39 %
Enerc-31-2011 3.17 %

LT
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2.1.2Variables politicas

Las variables politicas son decisiones que tomanglmbiernos sobre cada
industria, es importante analizar cuales han saodultimas resoluciones y
pedidos del gobierno para saber como afecta ercastea la industria agraria
y alimenticia, lo que ha determinado la ocurrend@a algunos cambios

significativos.

El gobierno ecuatoriano ha tomado en cuenta g@iaua es un producto de
altisimo valor nutricional y es por ello que, coe® el caso de Bolivia, con
gran apertura de mercado para la exportacion & gagses, pretende seguir
similar rumbo, aprovechando el alto rendimientesi® producto para generar
Su exportacion, por lo que se ha reunido con varganizaciones a efectos de
promover su agresivo cultivo e industrializacion para lo cual ha

comprometido micro créditos, facilidades de pagagumnaria e inclusive les

ha facilitado semillas para su siembra. Las pmas) beneficiarias de estas

medidas han sido Imbabura y Chimborazo.

A nivel pais, la meta es que la quinua se ampa@ Ura programa de
cultivo. Al momento, la planta procesadora de gaitocalizada en la
provincia de Imbabura se encuentra en fase de @sueb

Ademas, se mantienen acercamientos con autoriddeleSeguro Social
Campesino, Universidad Técnica del Norte, Gobiefmvincial de
Imbabura. El propésito es aliarse.

* ECUADOR. DIARIO LA HORA. [http://www.lahora.comc/index.php/noticias/show/1101269612/-
1/La_quinua_es_el_flamante_grano_de_oro_de_Imbalhinal].
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Esta variable es muy importante en el negocio, ya sg tendra una gran
diversidad de proveedores para elegir el mejorigrexalidad de producto,
tratamiento del grano, y otro proyecto del gobiee® eliminar el canal
intermedio de distribucion entre el productor ycehsumidor, por lo que los

precios seran mas economicos.

Fiscalmente, las semillas estan consideradas cosumios de agricultura, por
lo que se encuentran exentas de IVA, pero las senqta se realicen por el
producto terminado, si grabara IVA, por lo que tapeesa perdera el crédito

tributario de las compras realizadas por la Congaiii

2.1.3Variables geograficas

La quinua se cultiva en varias provincias del Eowadegun los datos
proporcionados por el Ministerio de Agricultura, faderia, Acuacultura y
Pesca; el cultivo y cosecha de la quinua se eneuegpartida en Pichincha
33%, Carchi el 25%, Chimborazo (Canton Guacamota ¢olta) el 17%,

Imbabura (Parroquia San Pablo del Lago) el 12%gpzoti (Canton Saquisili)

el 11%, y el 1% Cafiar y Tungurahua.
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Grafico 4: Provincias ecuatorianas cultivan quinua

COTOPAX]
IMBABURA 1% PICHEI‘:F:HA
129 34%

CHIMBORAZO™

17% CARCHI
25%,

Fuente: http://quinuaecuador.blogspot.com/
Elaborado por: Banco Central del Ecuador

En los dltimos afios el gobierno ecuatoriano harigado el cultivo de la
quinua, en Imbabura producen 420 agricultores erhdéidareas. Segun el
Instituto Nacional Autonomo de Investigaciones dhoi hectareas estaban

sembradas en el 2010.

En la provincia de Imbabura se inauguré una plandtaesadora de quinua la
cual esta repartida en dos secciones, en la priseeda el tratamiento de la

guinua y la segunda se encarga de su empaquetado.

En la provincia de Chimborazo se coordinan acciawes directivos de las
Cooperativas San José y Codesarrollo a fin de logaretlirectamente a los
productores que requieren microcréditos productiwosnpliendo cursos de
capacitacién en coordinacién con la empresa privasao Ecua quimica y
Agripac, etc. Se estd comercializando el proddatectamente para eliminar
el intermediario, pagando los mejores precios delcatdo como incentivo a

los agricultores. Las organizaciones antes mead@&s cuentan actualmente
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con un Centro de Acopio, maquinaria y equipo coniailladoras,
escarificadoras, silos, selladora de fundas, bagnmolinos, todo ello para

darle valor agregado al producto.

Por el grafico ilustrativo contentivo de las praias del Ecuador que de
inmediato se pone en consideracion, se adviertarlss de mayor y menor

cultivo de quinua, lo que enfatiza el lugar de nragoidencia de proveedores.

Gréfico 5: Mapa ecuador sectores cultivan quinua

# &8 AREAS DE MAYDS CULTVD
& @  AREAS DE MENOR CULTIVO
[ 3 AREAS EXTRGINIAS

=

Fuente: http://quinuaecuador.blogspot.com/
Elaborado por: Banco Central del Ecuador
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2.2 ANALISIS FODA DE EMPRESA

2.2.1 Andlisis externo

2.2.1.1Competencia (5 Fuerzas Porter)

Rivalidad entre competidores

La rivalidad entre competidores en este proyectustitolye una
amenaza ya que aquellos constituyen empresas ddrgyactoria
y multinacionales como son Kellogg’'s y Nestlé, ssfamas

poseen un gran portafolio de productos, dividiesde cereales
para desayuno para nifios, adultos, ambos lightiémde varios
sabores, presentaciones y precios y sin que deetda materia

prima que utilizan se encuentre la quinua.

A nivel nacional se pugnaria con la empresa Mc Rhuga firma

ecuatoriana con varios tipos de productos queeme tun enfoque
de consumidor definido ya que su producto es atllizpor grandes
y chicos. Otro grupo rival, lo son varias peque@aspresas
dedicadas a la elaboraciéon de granola, por lo guesto que se
tiene es el competir mediante el aumento del mercadsumidor

en base a la diversificacién y crecimiento mejorddda industria

alimenticia en base a la quinua asi como de suprec
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Poder de Negciacion de los Proveedores

El proyecto asegura una oportunidad en la negaciacon los
proveedores ya que en estos ultimos afios el gabiexcional, ha
incentivado a los agricultores en lo atinente diivau agresivo de
la quinua en las provincias serranas lo que detertai existencia
del producto y proveedores del mismo a precios ebithms asi
como la facilidad de entrega por volumen y garatéiagu calidad,
no obstante se debe tomar en cuenta el hecho deroe muchas
de estas personas agricultoras, viven del dia galido que no
existird oportunidad de créditos para la compriadeateria prima,
debiendo ser su pago de contado y en dinero efectvobstante,
por el volumen de compra y al ser empresa, éstiré&eacceso a

determinas facilidades en la adquisicion del pramluc

Amenaza de Entrada de Productos Sustitutos

La probabilidad de entrada de productos sustitdéo& quinua no
es alta ya que el consumo de cereales en la atadatio es muy
difundido en todas las clases sociales ya queikeantvariados

tipo de productos para el desayuno como snackse, ggerespera
difundir las nuevas formas de consumir la quinuea pauidar la

salud gracias a los grandes beneficios que posegres0 y de esa
forma incrementar su utilizacion, combinando laavijetreada y la

falta te tiempo de desayunar de los adultos caalel nutricional
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del producto. La materia prima utilizada en estevio cereal es el

factor diferencial con el resto de sustitutos.

Poder de Negociacion de los Clientes

La empresa posee capacidad de produccion en msgaagor lo
gue los precios que ofrecera son bajos y de adl@sitbgeneral;
pues, no es de olvidar el hecho de que cuandonreeidanza un
producto en el mercado, los potenciales comprads@eguian por
los precios por lo que podran acceder facilmeni@s goroductos

ofertados por la empresa.

Amenaza de entrada de Nuevos Participantes

La amenaza de que una empresa del mismo orden emteste
sector a competir con el proyecto, es probable, lpoque la
investigacion, desarrollo y mejoramiento permanegteontinuos,
juegan un gran papel en la industria alimenticatigulares que
determinaran la generacion de nuevas lineas de adwerc

desarrollados en base de la quinua.
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2.2.2 Matriz FODA

Tabla 4: Matriz FODA

INTERIOR

FORTALEZAS

DEBILIDADES

Bajos costos
Caracteristicas especiales del produg
Valor Nutricional alto

Empaque agradable

to Falta conocimiento Know How

-Pocos recursos financieros

Falta dinero Investigacion y desarroll

para nuevos productos

(=}

EXTERIOR

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

- Cambio estilos de vida personas
- Varios Proveedores
- Varios canales de distribucion

- Suelo fértil para cosecha pais

Desastres Naturales
Muchos productos sustitutos
Muchos competidores
Inestabilidad politica
Aumento de las tasas de interés par3

créditos

POSITIVAS

NEGATIVAS

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paola Guerra

2.2.2.1Ponderaciones de la Matriz FODA

Tabla 5: Ponderaciones de fortalezas

Probabilidad de | Importancia en y
Fortalezas Ponderacion

gue ocurra (1-10)] la empresa
Bajos costos 9 0,5 4,5
Caracteristicas especia

10 0,2 2
del producto
Valor Nutricional alto 8 0,2 1,6
Empaque agradable 7 0,1 0,7
8,8

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paola Guerra
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Gréafico 6: Ponderaciones de fortalezas
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Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paola Guerra

Tabla 6: Ponderaciones de oportunidades

Probabilidad de ;
) Importancia y
Oportunidades que ocurra (1- Ponderacion
en la empresg
10)

Cambio estilos de vida personas 6 0,25 15
Varios Proveedores 9 0,4 3,6
Varios canales de distribucion 8 0,25 2
Suelo fértil para cosecha pais 5 0,1 0,5

7,6

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paola Guerra
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Grafico 7: Ponderaciones de Oportunidades
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Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paola Guerra

Tabla 7: Ponderaciones de debilidades

Probabilidad .
- Importancia »
Debilidades de que ocurra Ponderacion
en la empresa
(1-10)
Pocos recursos financieros 6 0,4 2,4
Falta conocimiento know-how 9 0,3 2,7
Falta dinero Investigacion y
8 0,3 2,4
Desarrollo para nuevos producto
7,5

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paola Guerra
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Grafico 8: Ponderaciones de Oportunidades
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Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paola Guerra

Tabla 8: Ponderaciones de amenazas

Probabilidad .
Importancia o
Amenazas de que ocurra Ponderacion
en la empresa
(1-10)
Desastres Naturales 3 0,05 0,15
Muchos productos sustitutos 8 0,35 2,8
Muchos competidores 10 0,4 4
Inestabilidad politica 5 0,1 0,5
Aumento de las tasas de interés
L 4 0,1 0,4
para créditos
7,85

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paola Guerra
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Grafico 9: Ponderaciones de amenazas
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Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paola Guerra

2.2.2.2Estrategia de la Matriz FO (Evaluacion de Fortaez@®portunidades)

Las estrategias FO ayudan a definir las fuerza&snas de la compainia,

para aprovechar como ventaja a las oportunidadesnas.

Tabla 9: Matriz Fortalezas - Oportunidades

FORTALEZAS Estrategias FO

Bajos costos » )
- Seleccion de proveedores dependiefdo
Caracteristicas especiales del productd L ) )
de ubicacion, precio, calidad
Valor Nutricional alto

Empaque agradable - Dar a conocer el producto por nuevogs
OPORTUNIDADES estilos de vida y el alto valor

Cambio estilos de vida personas nutricional

Varios Proveedores - Producto light y con varios canales de

Varios canales de distribucién distribucion

Suelo fértil para cosecha pais

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paola Guerra
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2.2.2.3Estrategia de la Matriz DA (Evaluacion de Debilidag Amenazas)

Son tacticas defensivas que pretenden disminuideadidades internas
y evitar las amenazas del entorno. Una organimagide enfrenta
muchas amenazas externas y debilidades internaed® podria estar
en una situacion muy precaria. En realidad, estpresa quiza tendria
que luchar por supervivencia, fusionarse, atrirefser, declarar la

quiebra u optar por la liquidacién.

A continuacion se presenta la matriz correspondient

TABLA 10: Matriz Debilidades — Amenazas

DEBILIDADES Estrategias DA
Pocos recursos financieros - Asociarse con un profesional
Falta conocimiento Know How agroindustrial para mejorar Know How

Falta dinero Investigacion y Desarrollo del producto y la elaboracion de nuevps

para nuevos productos productos de quinua.

AMENAZAS - Buscar financiamiento con inversion de
Desastres Naturales varios socios de la compafiia
Muchos productos sustitutos - Trabajar en la publicidad del producto

Aumento de tasas de interés parapara hacerse conocery poder competfir

créditos con otras empresas.

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paola Guerra

® GROSS, Manuel. [http://manuelgross.bligoo.convalizacion-use-el-analisis-foda-para-generar-
estrategias].



3 ESTUDIO DE MERCADO

3.1 CONCEPTO

El estudio de mercado es un proceso sistematiceadeccion y analisis de datos e
informacion acerca de los clientes, competidoret jmercado. Sus usos incluyen
ayudar a crear un plan de negocios, lanzar un npeducto o servicio, mejorar

productos o servicios existentes y expandirse aasumercado$.

3.2 INVESTIGACION DE MERCADO

3.2.1 Metodologia de la investigacion

3.2.1.10bservacion

Se ha visitado algunos supermercados existentés @andad de Quito,
dirigidos a diferentes clases sociales como Supeérrivik Comisariato,
Santa Maria y Magda Espinoza, con la finalidad deereler el
comportamiento de los clientes y la competencigyus analizar que
este producto era enfocado principalmente parasry@oque los padres
de familia al llegar a la percha de cereales ligitah a sus hijos elegir el

cereal que desea; es decir, los menores son quienes el poder de

® BLOG EMPRENDEDOR. [http://www.blog-emprendedofoifyue-es-el-estudio-de-mercado/].
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seleccion del producto, los niflos se guian prithcipate por la
publicidad constante de la caja, empaquetado oltenaadel producto,
como también en base a la promocion de temporauzngd al producto
como juguetes, cd, o afines, aparte de que adion@mie bien pueden
tomar en cuenta el sabor del cereal, como en eldassabor chocolate,

vainilla, frutilla, etc.

Se recopilo informacion acerca del tipo de prodsid® cada competidor,
precios de los productos, la localizacion de perchael namero de

perchas utilizadas por cada competidor para detamia participacion

del mercado; en los cuatro supermercados inicidknamotados se
siguid el mismo patron donde Kellogg poseia gratepde las perchas y
Mc Dougal la par minoritaria de las mismas, fenoémea observado en
el supermercado Santamaria, lugar en el que seiagee existe una
participacion mas grande de Mc Dougal debido abaue que posee este
supermercado de atender a personas de clase swd@- baja. Con

esta informacion se pudo hacer un analisis cu#iatitde la competencia

del cereal en Quito.

Existen personas adultas que consumen tambiénl,ceeea en especial
lo consumen las mujeres a efecto de cuidar sudig@si como para
mantenerse saludables, razon por la que, advdeldabservacion, se
considerd enfocar el presente proyecto a persahdtaa que gustan de

productos naturales light.
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3.2.1.2Entrevista

Para la realizacion de un estudio analitico dentdi® se encontro
dificultades en virtud a la inexistencia de infooida para realizar la
encuesta, y ya ademas, porque no todas las pergsenaptan la

informacion de la misma forma, razén por la quecsasider6 mas
apropiado el efectuar a ocho personas una enteurddrmal con

preguntas abiertas para tener una base de dat@®mde piensa el
mercado consumidor, tomando las respuestas de @stasnas como
sustento para elaborar una encuesta mas claracisapmisma que en su

momento fuera levantada.

En la entrevista informal se seleccion6 a dos amascasa, dos
oficinistas, dos hombres adultos y dos estudianigsres, de 18 afios en
adelante. La realizacién de la entrevista se amparuna Guia que se

presenta en Anexo 3.

Como conclusion se obtuvo que la mayoria de lasopes que trabajan
y estudian, no tienen mucho tiempo para desayudacuadamente,
haciéndolo si de manera ligera, los entrevistadasifirestan que solo los
fines de semana aprovechan de un desayuno masaglabp nutritivo;

de las ocho personas entrevistadas, cinco si carswereal y a 4 de
ellas les parece interesante tener un cereal bayoasas y dietético, otro
dato interesante, fue que a la mayoria de hombsegusta el cereal por
su sabor, como golosina; y la mayoria de marcas ujligan, son

cereales dulces como Zucaritas, Choco crispy, Aararante de Mc
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Dougal, entre otros, en tanto que al cereal laerasjlo consideran un
producto saludable, ya que la mayoria de ellasswoen granola, fithess

y cereales mas naturales.

En base a las respuestas que dieron las persomna&visgtadas, se

delineara el contenido y contextualizacion de lzuesta.

3.2.2 Comportamiento de la demanda (clientes)

3.2.2.1Poblacién consumidora

El universo de la investigacion constituye en esoca todos los
habitantes de la ciudad de Quito, moradores tamttmsl sectores norte,
sur, centro y valles circundantes, mismos que sefgINEC en 2010 es

de dos millones trescientos veinte y cinco mil taaties.

3.2.2.2Tamario de la muestra

Para determinar la muestra estadistica se condal@ablacion de 2 325
043 habitantes (N), del Distrito Metropolitano deil@, un margen de
error de +/- 5% (e), que es bastante considenahie,grado de confianza
del 95%, es decir, un factor z de 1,96 dando camsoltado una muestra

de 382 encuestados. Los célculos fueron los sitpse

N= 2325043
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P= 0,5

Q= (1-P)=0,5
Z= 1,96

e= 0,05

Z°PON
(N) + Z2PQ

1.96*0.9*0.1*2325043
(0.9*2325043)+ 1.98:0.9*0.1

n= 382 encuestas

Para la investigacion se realizara la encuestama@astreo respecto de
personas de ambos géneros, sin limites de edades yomicilio en
distintos sectores de la ciudad de Quito de fornesgmal;, y
adicionalmente también se realizara la encuestel@téronica por mail y
redes sociales; en la encuesta a realizar exisegumptas referentes al
sexo del encuestado; respecto de la edad, ocupagionivel
socioeconomico del encuestado, lo que permitiré@alfiente, por
filtracion, determinar el mercado meta al que sbede enfocar el

lanzamiento y comercializacion del producto.

3.2.2.3Modelo de la encuesta

El modelo de la encuesta se puede observar enesioAh
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3.2.3Comportamiento de la oferta (proveedores)

En primera instancia es importante determinar m3sinos que se necesitara
para la elaboracion del cereal a base de quinuael Easo y como materia

prima se necesita el pseudo cereal Quinua.

En el proceso de elaboracion se hace necesaritlifmaion de endulzantes,
insumos como linaza y frutas deshidratadas; paemwdsado y empaquetado,
se requieren fundas de polipropileno, el productocajas para empacar y

distribuirlo.

3.2.3.1Proveedor de Quinua

En el Ecuador existen varias personas y emprestsadas al cultivo de

guinua, entre las mas opcionadas tanto por catidath precio son:

Inagrofa.- Se dedica a la actividad agropecuariee h20 afos, las
provincias donde se encuentran sus cultivos somchZalmbabura,
Pichincha, Cotopaxi, Bolivar, Chimborazo, por suendiciones
climaticas, tierras fértiles, agua de riego sedtarthinado que son zonas
con cultivos de calidad, Las actividades de sieptriivo y cosecha del
pseudo cereal, consideran la utilizacion de la mepeia agricola de los
agricultores y de la empresa. Se desarrollan femrmadernas de cultivo
de la quinua, asi como también métodos eficientetratamiento post
cosecha (eliminacion de saponinas, impurezas, hagneskcamiento,

clasificacion, empaque, almacenamiento y transporte
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SUMAK LIFE Cia. Ltda.- Empresa dedicada a la coaech
comercializacion de productos agro-organicos, fugstituida en el afio
2006 por dos socios: las Escuelas Radio sinfonRapulares del
Ecuador (ERPE) y la Corporacion de Productores méoializadores

Organicos Biotaita Chimborazo (COPROBICH).

Los productos que ofrece esta compafiia son:

» Cereales Andinos Organicos.

e Quinua Orgéanica.

* Amaranto Organico.

* Plantas medicinales, aromaticas y condimentos @gsn

» Elaborados de quinua organica.

Son productos de calidad, ya que poseen variosicatbs como son:

Certificado Organico BIO-CONTROL SYSTEM DE ALEMANIA la

Certificacién Organica internacional BCS OKO Gaieant

Contactos:

Patricio Juelas, Gerente. pjuelas@yahoo.es
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3.2.3.2Proveedor de endulzantes

LUPASA CIA. LTDA.

La empresa de Lupasa es la comercializadora deradugqto llamado

fructosa.

La Fructosa es un endulzante que a menudo se temiles azlcar de la
fruta, es facil de digerir, de rapida asimilaciorsey comercializa como
producto dietético de forma cristalizada. La Fosat tiene un
metabolismo particular, también se metaboliza erhighdo, pero a
diferencia de la glucosa, no se requiere insulara pgue el cuerpo pueda
utilizarla, por lo que es mejor tolerada por peesodiabéticas. Al igual
gue la sacarosa, la fructosa proporciona cuatrorieal por gramo, la
diferencia se encuentra en que la fructosa endoézaque el azucar por

lo que se necesita poner menos cantidad.

Es importante aclarar que varios cientificos hatladlado que la fructosa
no es tan saludable como se lo creia antes, pgudose debe tener

cuidado en el consumo de la cantidad de este pimduc

Se ha obtenido de la pagina web de la compaifiiaidaieste

informacion®

"LUPASA. [http://www.lupasa.com/html/contacto.hjml

8 Ibidem.
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La empresa comercializa la fructosa en varias ptas®nes como son:

Fundas de 1,5 libras (680 gr.), 12 unidades pa@r. caj

Fundas de 3 libras (1360 gr.), 8 unidades por caja.

Fundas de 50 sachet (sachet de 6 gr. c/u), 18desdzor caja.

Fundas de 150 sachet (sachet de 6 gr. c/u), 6desdaor caja.

Grafico 10: Presentaciones de Fructosa

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paola Guerra

La entrega se la realiza de forma inmediata y tanéode pago por
primera vez se lo realiza a contado y a partiradetcera compra se da

crédito de 30 dias de crédito

WHOLEBUSINESS DEL ECUADOR S.A.

Empresa dedicada a la produccién de endulzantekilgazantes aptos

para diabéticos y sin calorias, estos productossgstitutos del azlcar:

* Edulcorante en polvo: SUCRALOSA (producto de calidaperior

a Splenda).
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* Endulzante NATURAL en polvo: STEVIA Sabedulze (l@\Ba es

100% NATURAL pues proviene de una planta).

* Endulzante NATURAL en polvo: FRUCTO-STEVIA Sabedlz

(Mezcla de Fructosa con Stevia).

Sus principales clientes son Supermercado, Farsdeipais.

Haga sus pedidos a los teléfonos 22440225

Email: wholebusiness@uio.satnet.net.

3.2.3.3Proveedor de insumos frutas deshidratadas, linaza

AGROINDUSTRIAS CARCHI.- Empresa ubicada al nortd Garchi,

dedicada a proveer fruta deshidrata y frutas sepasee una gran
variedad de productos en las cuales las mas ddatsan uvilla pasa,
fresa pasa, orito pasa, pifia pasa, zanahoria datdd que pueden
servir como materia prima de granolas o barrascapacidad productiva
es de 5.500 y 6.000 kilogramos de fruta deshideatadnsuales. Posee

registro sanitario de su producto Candyfru.

MAYORISTA.- En el mercado Mayorista del Sur de iadad de Quito
se encuentra linaza de buena calidad, y preciogeotentes. La arroba

de linaza esta aproximadamente a $40.
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3.2.3.4Proveedores de empaquetado
CARTONERA PICHINCHA - ESCOBAR RUIZ CIA. LTDA.
Empresa dedicada a la elaboracion de productosnidelaje en varios
colores con o sin impresion, inicidé sus actividadasel afio 1988 y se
encuentra ubicado en Quito.

Tiene una gran variedad de productos, entre efi@nsuentran:

Cajas para archivo, pizza, alimentos, pollo, nailade troqueladas,

pasteles, papel entre otros.

Grafico 11: Cajas para archivo — Cartonera Pichincla

Cajas para Alimentas

(o = (W '-r‘ o s

Ca]as para Archivo Pasivo Cajas para Pizza Toda Medida

“bit

Cajas para Polle

'L-lii

! . 3 AI |
_J L 8 J

Cajas Trogeladas para Tede Tipo

ol,

Cajas para Pasteles y otro:

&=

ity
3

a_]as Regulares Toda medida Cajas para Repuestos y bodega

2= | wey Q)

IP‘ramociunales de todo tipo Cajas para Papel
Fuente: http://www.cartonerapichincha.com/
Elaborado por: Paola Guerra

Cajas Mavidefas

»

Single Face

Informacion general: marceloescobar@cartonerapichincha.com
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SCANPACKSA

Empresa fabricadora de todo tipo de cajas paravarchransportar,

guardar y empacar, con o sin impresion.
Av. Eloy Alfaro N32-541 y Shyris
Telfs: 246 0178 (79) / 246 9817 - Fax: 236 9361

Grafico 12: Cajas para archivo — Cartonera Scanpacsa

Fuente: http://www.scanpacksa.com/home.html
Elaborado por: Paola Guerra

scanpack@uio.satnet.net

QUITO - ECUADOR
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Empresa dedicada a la elaboracion de empaquegptafiexibles entre
sus productos mas destacados estan los rollosagddcpk en diferente
material, polietileno de alta y baja densidad, tantogible, polietileno
biorientadoémonorientado, laminado BOPP transparennetalico,

impreso 0 No impreso.

Gréfico 13: Cajas para archivo — Cartonera Fupel

LS5

=
1

Fuent: ino@upe.cm
Elaborado por: Paola Guerra

Panamericana Norte Km 6 %2

Sebastian Moreno E2-26 y Bartolomé Sanchez

Teléfonos: (593-2) 2472-755 [/ (593-2) 2472-756

Fax: (593-2) 2478-609
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e-mail: fupel@uio.satnet.net

Quito — Ecuador

http://fupel.com/contactenos.html

PLASTICOS DEL LITORAL

Fabricantes de varios empaques con 0 sin impresiovarios materiales
como son PEBD, PEAD, Nylon, Aluminio, BOPP, PAPELg., poseen
empaques al vacio, fundas vy rollos, y sus maydrestes son del area

alimenticia, farmacéutica y quimicos en general.

Gréfico 14: Empaques autosoportantes — Plasticos ldatoral

EMPAQUES AUTOSOPORTANTES

Este empaque se fabrica con materiales laminados multicapas, de
media y alta barrera. La forma de este empague permite exhibir el
producto en forma vertical en estanterias, son livianes amigables con el
usuario, ficil de almacenar y fransportar, con productos o alimentos que
requieran mayor vida util (shelf life) como:

-Mayonesa, aceite, crema, jabdn liquido, shampoo, cereal, salsa de
tomate, aji en pasta, pulpa de fruta, café instantaneo, fruta congelada,
nuez, almendra, leche en polvo yio condesada.

-Capacidades: ancho 100 mm (250cc) 140mm (S00cc), 190mm
(1000cc)

Podemos recomendar los empagues con |as esfructuras que necesitan
aditamentos adicionales tales como cierre zipper y walvula, para
aumentar la funcionalidad del envase logrande presenvar las cualidades
de los alimentos .

POLIPROPILENO CAST

El Palilpropilenc Cast o mone-orientade (erientado en un sola direccidn),
proporciona excelentes caracteristicas mecanicas de resistencia al
punzonamiento, textura brillosa y facilita el proceso de sellado

CARACTERISTICAS
— Alta brillo
-Buenatransparencia
-Barrera alos aromas
- Mo tdxico

CLASIFICACION

- CPP EN LAMINAS O FUNDAS

- CPP MATURAL CON Y SIN IMPRESION
- CPP BLISTER NATURAL -

- CPP BLISTER PIGMENTADO

Fuente: Plastico del Litoral
Elaborado por: Paola Guerra
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3.2.4 Comportamiento de los costos (competencia)

3.2.4.1Kellogg’s

Es una empresa multinacional y pionera en la eteloam de cereales,
creada en el afio 1906, es una de las marcas masiguglas en la
mente del consumidor y de mayor participacion emetcado, con un
sinnimero de clases de cereales, los cuales logliimido en varias

lineas de negocios como son cereales para nifiesgles para adultos,
cereales light y salud, el tipo de productos qusepn aparte de los

cereales para desayuno son snacks para el consumaneentos libres.

El mayor consumidor de este tipo de productos semlfios, mismos
gue son los que poseen determinacion en la setea®osu cereal
favorito; Kellogg, posee un gran enfoque en manmkgeti publicidad, ya
gue cada uno de los cereales se encuentran ligadosin personaje
animado como ejemplo Zucaritas, el que tiene ue figgador de futbol
gue al comer el cereal le da fuerzas para segganfo y su lema es:

haran un tigre de ti.

Que el producto de este proyecto, el cereal eldbosabase de quinua,
competira directamente con los cereales de Kellbgga salud y light

gue apenas son cuatro productos, lo que evidemcibanexistido una
gran acogida en los consumidores mayores, en kamayoria de éstos

siguen con el desayuno tradicional y no se alinmewka cereales, no
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obstante a que variados reportajes e investigexibaa llegado a la
conclusidon que este tipo de productos poseen gmatidad de azucar y

un bajo valor nutricional.

Los principales productos que se encuentran ereglado son:

Tabla 11: Cereales de Kellogg's

Producto Sabores
Froot Loop Varias Frutas
» Choco Chispy Chocolate
Nifos
_ Vainilla
Zucaritas
Arequipe
Adultos CornFlakes Natural
Mueslie Manzana
Ciruela
Salud _
AllBrain Pasas
Fresas
) _ Frutos Rojos
Light Special K
Pasas

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paola Guerra

Ahora se enfatizara en los productos light, que fllogg es Special
K, el cual tiene dos presentaciones en frutos rgjgasas y su precio

oscila alrededor de $3 délares por cada caja dg@00os.

3.2.4.2Nestlé

Es una empresa multinacional creada en 1867, fuecaa por su

principal producto, la harina lacteada actualmeot@ocida como
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Cerelac, que con el decurso del tiempo la menceeatpresa se fusiona
con varias firmas como la Anglo-Swiss Condensedk@®bl y Maggi,

incrementando asi la gama de productos.

Nestlé posee varias lineas de negocios como stdase comida pre
cocida, chocolates, helados y confiteria, farmacgutsazonadora de
alimentos, alimento para animales, entre otras|gque a diferencia de
Kellogg, los cereales para el desayuno no son isgipal mercado ni

producto, pero a pesar de eso, es muy reconocidatercampo y posee

una buena participacion del mercado.

Los productos de la linea de cereales para desaganencuentran

enfocados para todo tipo de mercado, tanto grandes chicos, y

adicional a esto la linea Light.

Tabla 12: Cereales de Nestlé

Producto Sabores
Trix Varias Frutas
Chocopic Chocolate
Nifios Duo (chocolate negro y blanco)
Estrella Vainilla
Nesquik Chocolate
Gold Miel Miel
Adultos La Lechera Leche condensada
CornFlakes Natural
Light Fitness Frutas secas

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paola Guerra
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El producto el cual seria la competencia directaeeal de quinua es el
Fitness, el cual posee Fitness&Fruits combina ¢geos de trigo integral
y arroz con deliciosos trocitos de frutas. Numesosstudios demuestran
gue las personas que comen las tres racionesdi@tamendadas de
cereales integrales tienden a tener un peso cénp@s saludable y son
mas propensas a mantenerlo con el paso del tiewgemas, una racion
diaria de Fitness&Fruits con leche proporciona uangaporte de los
Antioxidantes vitamina E y selenio, dos tipos ddicxidantes que,
combinados con una dieta y un estilo de vida saledapueden ayudar a

proteger las células del cuerpo.

Tabla 13: Informacién nutricional

12 mesas 3 temperatura ambisnta.

Informacion nutricional

103 g FITHESS g GOA por 30g
Valor enargstico 1632 kJ G645 kd

251 kcal 152 kcal 108 kcal £ 5%
Proteinas E4dg 63g
Hidratos da T8Gg AW0g
Carbono
d'a‘k:rsu cuales iT2g ill2g EZglE%k
ATUCAres
Grazas i4g 05g O4gf1%
de las cusles O4g 01g 21g/f1%
saturadas
Fibra slimentaria £9g 18g
Sodio 05g 02g
Bal O.4g /6%

Fuentes: http://www.nestleprofessional.com/spain/es/Brandi¥Aoducts/Brands/
NESTLE/Pages/Fitness.aspx
Elaborado por: Nestlé

®ESPANA. NESTLE. [http://www.nestle.es/nutriciasérfiles/pdfs/dialogos/nesvidal/005_noticias.pdf].
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Dentro de la competencia se le debid considerac@bugal, empresa
ecuatoriana con gran trayectoria en la elaboragehojuelas de maiz y
arroz insuflado crocante, mismo que es un prodgetoesta enfocado a
personas de bajos recursos economicos, tanto gme&b como en la
presentacion del mismo, pero no posee un segmeatanercado
definido; este producto esta enfocado para perstmésdas las edades y
no existe un segmento light que es el interés steld®, por esta razén
no se considerara dentro de la competencia a pgesala participacion

en el mercado es considerable.

En el Ecuador es complicado tener un analisis destdos productores
de granola, debido a que muchas personas la realedorma artesanal
y deciden venderla por o que no son proveedomsaies ni conocidos
y muchas de estas no poseen registro sanitaripeménecen a una
empresa conformada legalmente, si se fija en lashpe de los
supermercados siempre hay un nuevo proveedor smmenos, por lo que
se realizar4 el enfoque de la granola, tomando asideracion la
empresa Schullo que es la firma con mayor partagmaen el mercado

ecuatoriano y con varios aflos de experiencia coaterc

3.2.4.3Schullo

Empresa ecuatoriana del sector alimenticio congama de productos
como son: cereales secos, galletas, endulzantegeaqouéla de mani,

mostaza, y un producto importante para este estadiéranola, la cual
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tiene una gran participacion y es conocida en etad® ecuatoriano ya

te posee varias clases de granola.

Granola tradicional

Granola a la abuela

Granola coco fibra

Granola Gourmet (almendras y naranja)

Granola con miel de abeja y pasas

Tabla 14: Informacién nutricional

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Schullo
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3.3 ANALISIS DE MERCADO

3.3.1 Mercado Proveedor

Después de la investigacion de precios de los pdores, de aspectos como

tiempo de entrega, poder de negociacion, ubicatéda planta y transporte, se

ha realizado el siguiente analisis.

3.3.1.1Proveedores de Quinua

Tabla 15: Proveedores de Quinua

PROVEEDORES INAGROFA SUMAK LIFE Cia. Ltda.
LOCALIZACION Panamericana Norte Km ] Velasco 20-60 y Guayaquil
1/2. Quito Riobamba
TRANSPORTE A Si NO
PLANTA
CERTIFICADOS Registro sanitario CERTIFICADO
CALIDAD ORGANICO

BIO CONTROL SYSTEM
BCS OKO-GARANTIE

DE ALEMANIA
NOP-JAS-CE
CANTIDAD Quintal Quintal
PRECIO $ 115 $98
FORMA DE PAGO Los primeros 6 meses ha | Al Contado

contado, y crédito de un

mes

TIEMPO DE ENTREGA | Tiempo de maximo 2 dias Tiempo maximo de 5 dias
laborables laborables

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paola Guerra
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Entre los proveedores Inagrofa y Sumaklife y despie® analizar los
aspectos anteriormente previstos se determinécebes para proveedor
de quinua a la firma Inagrofa, ya que en primeratuge encuentra
ubicado dentro de la Ciudad de Quito no obstantguegesu precio es un
poco mas alto, elevacion de precio que se compansan el transporte a
la planta que Sumaklife no ofrece, mientras qugrirfa ofrece servicio
a domicilio, las dos empresas poseen certificagdosatidad del producto
y mantienen como forma de pago el de seis messsngdo y a partir

del séptimo mes, un crédito de 30 dias.

3.3.1.2Proveedores de Endulzantes

Tabla 16: Proveedores de endulzantes

PROVEEDORES LUPASA (Fructosa) WHOLEBUSINESS DI_EL
ECUADOR S.A (Stevia)
LOCALIZACION Bartolomé Zamora N62- | Ramiro Barba, Quito,
130 y Sabanilla, Quito, Pichincha, Ecuador
Ecuador
TRANSPORTE A Entrega a domicilio No
PLANTA
CERTIFICADOS  Certificado de Andlisis | Registro Sanitario
CALIDAD » Certificado de Calidad
* Certificado Kosher
PESO 1 Kg 1 Kg
PRECIO $ 4,04 $40
FORMA DE PAGO Contado y crédito de 3 | Contado y crédito a 6
meses meses
TIEMPO DE ENTREGA [ Inmediata 3 dias

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paola Guerra
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Como proveedor de endulzante se utilizara la Fsactbe la empresa
Lupasa ya que ésta posee certificados de calidahtiega del producto
es a domicilio, el tiempo de entrega es Inmediasalye todo el precio

es excepcionalmente menor al de su competencia.

3.3.1.3Productos Empaquetado

Tabla 17: Productos Empaquetados — Cartdn

CARTONERA
PROVEEDORES SCANPACK SA
PICHINCHA
LOCALIZACION Fray Agustin Leon N52- | Av. Eloy Alfaro N32-541

165 Y Amalia Eguiguren |y Shyris
(La Florida Alta

TRANSPORTE A NO NO

PLANTA

DIMENSIONES 40 x 40 x 50 cm 40 x 40 x 50 cm

PRECIO 1,6 15

FORMA DE PAGO Contado, 6 meses crédito| Contado, 6 meses crédito
TIEMPO DE ENTREGA |10 dias De una a dos semanas

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paola Guerra

Entre la Cartonera Pichincha y Scanpack, se haekcoomo proveedor
a Scanpack ya que el precio del cartdon es mempasar que el tiempo de

entrega sea hasta dos semanas después de soktipadducto.
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Tabla 18: Productos Empaquetados - Plastico

PROVEEDORES PLASTICOS DEL FUPEL CIA. LTDA.
LITORAL

LOCALIZACION Km. 11% s/n Via a Daule.| Panamericana norte km.6
Guayaquil % km Quito

TRANSPORTE A NO NO

PLANTA

DIMENSION 25x15x4 cm (350 Gr) |25x 15 x4 cm (350 Gr)

PRECIO $0,15 0,12

FORMA DE PAGO Contado Contado

TIEMPO DE ENTREGA | Inmediato Inmediato

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paola Guerra

En lo atinente al proveedor de fundas de alumireoescogio el
proveedor Fupel por dos razones, su ubicacionugaegta en Quito y el
transporte va de cuenta del cliente, y por el préel producto que es

mas bajo respecto a su competencia.

3.3.2Mercado Competidor

Tabla 19: Participacion mercado Competidor

SUPERMERCADO SUPERMAXI EL COMISARIATO SANTAMARIA MAGDA ESPINOZA
% % % %

MARCA #CAIAS | PARTICIPACION| #CAIAS [PARTICIPACION| #CAIAS |PARTICIPACION| #CAIAS | PARTICIPACION
NESTLE 440 37% 320 33% 160 33% 260 27%
KELLOGS 460 39% 420 44% 140 29% 360 38%
MC DOUGAL 140 12% 140 15% 100 21% 240 25%
OTROS 60 5% 20 2% 20 4% 40 4%
SCHULLO 80 7% 60 6% 60 13% 60 6%
TOTAL 1180 960 480 960

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paola Guerra

Efectuada la investigacion de campo se determinépaicentaje de

participacion segun los espacios que ocupan epdezhas en las diferentes
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cadenas de supermercados como son Santamariajidatiato, Supermaxi y

Magda Espinoza, llegandose a la conclusion sigetient

Tabla 20: Principales productos light de los Compeadores

Cereales para desayuno Snacks
EMPRESA NOMBRE SABOR PESO GR. PRECIO |PESOGR.| PRECIO
Mueslie |Manzana 360 $ 3,10 N/A
Ciruela 400| S 3,19 Barra Energética
All Brain  |Pasas 360| $ 3,39 Barra Energética
Kelloggs —
Fresas 360 $ 3,19 Barra Energética
. Frutos Rojos 250 S 3,48 Barra Energética
Special K —
Pasas 300] S 3,49 Barra Energética
Nestlé Fitness Frutas secas 320| S 3,61 N/A
Schullo Granola |Original 360| S 2,99 N/A
PRHEKUBA | Trigo Nuclear [Trigo con miel 360| $ 2,70 |60 gr S 0,45

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paola Guerra

Las marcas con mayor participacion son Kellogg gtiéelas cuales poseen su
linea light dentro de su gama de productos, lineasg encuentra enfocada a
personas con problemas de salud y personas quessard subir de peso;
empero, los precios de estos cereales aparte siermouy conocidos son altos,
la ventaja competitiva de la quinua ante ellos lssncostos asi como el valor
nutricional y bajo azucar, ya que el producto pesgpo va a estar endulzado
con fructosa, siendo en consecuencia muy recomingaba personas con
problemas con salud como diabetes, problemas caslig personas con

intolerancia al gluten.

La competencia que se tiene también son las garml@ existen en el
mercado, muchas de ellas sin marca y con precis,bpero la ventaja

competitiva que se tendra con ellas, es el saldgrdducto, ya que a muchas
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personas les gusta sentir un producto crocantegyalaola Unicamente es la
mezcla de varios cereales, por lo que se ofreattdenativa de un cereal bajo
en grasa, pero con los mismos valores nutriciongles la granola y con

precios similares y posiblemente mas bajos.

3.3.3 Mercado Distribuidor

En la observacién de campo que se realizé y conjossifica en el siguiente

grafico, la marca mas expuesta en perchas es Ngstikellogg y el

supermercado con mayor cantidad de productos e 18api.

Gréafico 15: Mercado Distribuidor
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Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paola Guerra

A continuacién se analizara cada una de las pldeaomercializacion donde

se podria distribuir el producto.
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SANTAMARIA

Es una cadena de supermercados a nivel nacioigitldia personas de nivel
medio bajo y clase popular, posee una gran variddgoductos entre los que
predominan los productos alimenticios en espeoislgroductos de primera
necesidad, las bebidas y varios otros tipos deugtod, como prendas de

vestir, aparatos electrénicos, etc.

El supermercado Santa Maria est4 en crecimientqugapermanentemente
recepta solicitudes de nuevos proveedores y ertiaspe productos agricolas
ya que en un dia determinado en la semana re@ptaitas de presentacion
del producto y se dispone una fecha para realizarentrevista con el personal

a cargo de elegir producto y proveedor.

Para la carta de presentacion se debe agregarussrenfisica del producto, e
informacion del producto como es origen, tiempo amsumo, tipo de

embalaje, precios y descuentos.

Las politicas de pago de Santa Maria es cada 1§ thha gastos de
movilizacion para entrega de producto va por pdeleproveedor en los dias

designados o ya segun la necesidad del supermercado

Los nuevos proveedores normalmente empiezan a c@isar su producto en
este supermercado en pequefias cantidades y demimdie la aceptacion del

cliente, va aumentando paulatinamente la cantiégaedido.
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LA FAVORITA (SUPERMAXI)

La cadena de supermercados La Favorita esta dirigighersonas de clase
media- media, media- alta y clase alta, tiene prmduseleccionados y de alta
calidad, muchos de estos productos son importadiifécyimente se les puede
obtener en otra cadena de supermercados. Se &macwdil productos
alimenticios tanto preparados como empacados, praslutecnoldgicos,

vestimenta, hogar, linea blanca, etc.

El Supermaxi es mas selectivo en los proveedoresisi@roductos, ya que en
primer lugar poseen proveedores fijos y a efectoadeptar proveedores
nuevos, éstos deben cumplir con algunas condiciesigtas que impone el
supermercado, como por ejemplo debe ser un prodectonocido por el

mercado, los proveedores deben tener un transpoeiiado para entregar la
mercaderia y no estropearse, en caso que no cusgidos requerimientos de

Supermaxi, los productos seran donados y al praveedse le pagara nada.

A diferencia del supermercado Santa Maria en ltacde presentacion de
productos pide Registro Sanitario, lista de prealosiercado y uno exclusivo

con Supermaxi, Codigo de barras.

La politica de pago es a 15 dias y las entregad@roductos es en las

bodegas de Sangolqui- Rumifiahui.
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AUTOSERVICIOS (FYBECA)

Es una empresa dedicada a la comercializacion iebpeate de productos
farmacéuticos que se ha dedicado a ampliar susslide productos con
cosmeticos, accesorios, libreria y papeleria, asiocproductos alimenticios

altamente saludables.

CAMARI

Es un micro mercado ecuatoriano donde se encueptcaluctos artesanales,
como chocolates, quesos, harinas, dulces, infusiar@nmaticas, entre otras; la
mayoria de estos productos se los elabora en dmdide Salinas de Bolivar,
Provincia de Chimborazo, proyecto que se cred ¢apeyo de los Padres
Salesianos, este tipo de micro mercados existda sierra del Ecuador, pero
no poseen muchas sucursales, son enfocados a gersaturistas o con

problemas de salud, en Quito existen alrededortaméas.

En estos micro mercados, si es posible comercidiézguinua insuflada, ya
gue el mercado al que se encuentra enfocado, aneene es el mercado meta,
este micro mercado es también productor de sussplioga de alimentos por
lo que, podrian producir ellos un producto conr@smas caracteristicas y

constituirse en competencia.
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3.3.4Mercado Consumidor

Para el andlisis del mercado consumidor, se andfslpreguntas mas
importantes de la encuesta, que ayudaran a ctarlfigposicion del cereal en la
vida de los quitefios y la posibilidad de ingresanuevo cereal de quinua muy

bajo en grasa.

La informacion proporcionada por la encuesta sfglaiente:

Segun la investigacién de mercado, de los encuestaa 63% entre hombres

y mujeres consumen cereales entre las edades dBo2len adelante, lo que

indica que aun no estd debidamente difundida nigidaoeste tipo de

alimentacion en la poblacién quitefia.

Grafico 16: Mercado consumidor - Sexo
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Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paola Guerra
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Gréfico 17: Mercado consumidor - Edad
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Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paola Guerra

Es importante analizar la frecuencia con la cuat@esume el cereal, en el
caso de la quinua insuflada, se deberia tomar entzua frecuencia de la
granola o el trigo, el cual se lo hace mas de 8wvada semana en razén se ser
producto natural y saludable y con caracterist&aslares a los productos
antes mencionados, por lo que tendria un consutm@maidre los consumidores

meta.
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Gréfico 18: Mercado consumidor — Veces por semana
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Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paola Guerra

En la pregunta 5, se hizo énfasis en lo mas impiartpara el consumidor en
un cereal comln y a esta caracteristica la debalifecar con 1 y la menos

importante con 5, por lo que en la gréfica sig@eids porcentajes menores
son las caracteristicas mas importantes y se guégiar que para los hombres
adolescentes y jévenes lo mas importante constiélgabor del producto, en
tanto que a los hombres adultos les importa fundtaireente el aporte

nutricional del mismo; las mujeres jovenes consider el aspecto mas
importante el producto dietético y las mujeres tadulles pareci6 mas
importante el aporte nutricional y producto salddalia mayoria de personas
encuestadas el aspecto menos importante es |lanfe@i@ del producto. La

gquinua insuflada cumple con estos aspectos, cengesn aporte nutricional,
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aparte que es dietético y es un producto saludphks, entre los beneficios
gue brinda al organismo humano esta el hecho deempreenfermedades

cardiovasculares, el mejorar la digestion, etc.

Grafico 19: Mercado consumidor - Caracteristicas
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Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paola Guerra

Para tomar en cuenta las caracteristicas del pwdgae prefieren los

encuestados se considerando siguientes preguntas:

El sabor que mas prefieren en cereales es el dtecaeguido por el sabor
natural; en la quinua insuflada no se puede comalerar con sabor ya que se lo
va a presentar como un producto sin aditivos eidigs y libre en grasa, pero
para los consumidores que prefieren sabor naterdl ideal el producto; ya

posteriormente se podria incluir nuevos productmssabores, enfocado a otro

tipo de consumidores como nifios.
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Gréafico 20: Mercado consumidor — Sabor favorito
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Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paola Guerra

La presentacién que la mayoria de personas endasspaefieren es la caja
grande de cereal de 500 gramos, en el caso deanaaginsuflada, se haréa al
iniciar el negocio presentaciones de empaques maslide 250 gramos hasta
gue conozcan los consumidores el producto y yaeposmnente, conforme

crezca el mercado consumidor y las necesidadesatedumidor se podria

llegar a realizar presentaciones de mayor capacidad
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Grafico 21: Mercado consumidor — Tamafios de preseation
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Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paola Guerra

Se realizaron otro tipo de preguntas para determiasaprecios que estarian
dispuestos a pagar, o las plazas donde normalroemeran, etc. su resultados

se analizaran mas adelante en el marketing mix.

A continuacion se presentan las preguntas del ptodusu materia prima la

quinua.

Se pregunté si conocen cuales son los beneficiodadquinua para el
organismo humano y un 57% de las personas encassticconocen y el
mayor beneficio que respondieron fue que la quiasaproteina y es un
alimento completo; no obstante se deberia realinar campafa para que la
poblacion en general conozca mas respecto de losfibies reales de la

quinua ya que muchas personas las desconocen.
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Grafico 22: Mercado consumidor — Aportes de la quina
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Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paola Guerra

El mayor producto que han probado a base de ghiaaido las sopas, por lo
gue se debe cambiar el paradigma de los consumsidot@e que la quinua
solo sirve para este tipo de productos, sino que paede utilizar de diversas
formas, como cereales a los que se puede acomgaiigogurt, helado, leche,

gelatina, etc.
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Grafico 23: Mercado consumidor — Productos de quina
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Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paola Guerra

Se les pidid ordenar las propiedades de la quirkmimportantes siendo 1 el
mas importante y 5 el menos importante, es declaarafica siguiente, las
propiedades de menor porcentaje son las mas inmpestapara los

consumidores.
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Gréfico 24: Mercado consumidor - Importancia
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Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por:

Después de difundir algunas de las propiedades dgiihua donde las mas
importantes fueron para los hombres que tenga mitlot@roteinico y para las
mujeres que sea light a fin prevenga enfermedadesatazon y contenido
proteinico, se preguntd si estarian dispuestosnaucair el cereal hecho de

guinua y se recibi6 una respuesta de aceptacion88# de personas

Paola Guerra

encuestadas.
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Grafico 25: Mercado consumidor — Aceptacion produci
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Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paola Guerra

Y ya por ultimo, para investigar la aceptacién gedducto, se realizd una
muestra de la quinua insuflada combinada con frdéshidratadas, fructosa
una muestra con ajonjoli y una segunda muestraicaatd con linaza tostada,
mismas que se las dio a probar a aproximadamentgatrpersonas pero con
caracteristicas de los clientes potenciales y guensuentran en el segmento
de mercado escogido, a 25 personas les gusto el, dabcontextura, el

acompafiamiento y les parecié una gran idea habeclag® con linaza, pero

cuando se les entreg6 el producto, estaban un esx#pticos al probarlo ya

gue en la mayoria de las personas oye quinua gldcionan Unicamente con
sopa, por lo que es importante en el marketing enfatizar como una de las
formas de promocién del producto, sea las muegtads, para que se atrevan

a probar el producto. Pero se tuvo una aceptatabas%o.



3.4

70

IDENTIFICACION DEL MERCADO

3.4.1 Segmentacion del mercado

No todas las personas que forman parte del mettagen la misma cultura,

personalidad, estilo, capacidad de compra, pref&xgmle compra, €s un grupo
de personas demasiado diferente, por lo que essiblip@ue la mercadotecnia
llegue de la misma forma a todas las personas gbtenga los resultados

deseados.

Por lo que se ve la necesidad de segmentar el dogrem varios grupos
homogéneos para poder enfocarse de diferente farwada grupo y asignarles

estrategias de marketing adecuadas.

Para tener mas claro el tema, a continuacion seréelwna definicion de

segmentacion de mercado:

Segun Kotler y Armstrong, para considerar que wp@res un segmento de
mercado este deben cumplir con ciertos parametensnedible (que se pueda
determinar), ser accesible (que se pueda llegast@), eser sustancial (lo
suficientemente grande o rentable para que seatiatray diferenciales o

heterogéneos (ser diferente de otros).



71

3.4.1.1Variables de Segmentacion

Las variables mas importantes para la segmentadbgdmercados se

detallaran a continuacion y se aplicaran al praypobpuesto.

« Segmentacion Geografica:division del mercado en diferentes
zonas de ubicaciébn, como puede paises, regionesitad,

ciudades, vecindarios.

« Segmentacion Demograficadivision del mercado en diferentes
caracteristicas de la poblacion como son: edadegitm, sexo,
religion, raza, nacionalidad. Este tipo de vagabson las mas

comunes Yy faciles de medir.

« Segmentacion Psicograficadivision del mercado en base a varias
caracteristicas como son clases sociales, prefasgnestilo de
vida, es una forma mas detallada de segmentar gapgaden
existir personas segun la segmentacion demogrédicaliferentes

intereses.

« Segmentacién por comportamientodivisién del mercado a base
del conocimiento de los consumidores con el pradugtla
aceptaciéon que posee, se analiza los beneficiosrastys del

producto.
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3.4.1.2Segmentos Seleccionados

Se ha escogido tres segmentos que presentan lassmecesidades:

Segmento 1.-Adolescentes mujeres, de edades comprendidas lestre
13 a 20 afios, de nivel socioecondémico media y madthacon intereses

de mantenerse delgadas.

Segmento 2..Mujeres, con edades comprendidas entre los 21adidSs
de nivel socioecondmico medio y medio alto, coreseproblemas de

salud y consumidoras de productos naturales

Segmento 3.-Mujeres, con edad de 46 afios en adelante, de nivel
socioeconomico medio y medio alto, con problemas satud y

consumidoras de productos naturales

3.4.2 Mercado Meta

El mercado al que se va a dirigir es al segmentmuieres entre los 21 a 65
afos de edad, de un nivel socio econdmico medicegionalto, pues, este
segmento de personas, estan preocupadas del tglorsmtacion que poseen
y en lo posible tratan de consumir alimentos n#&arasin persevantes, bajos
en grasas, que les ayude en la digestion, probleard®vasculares, etc., y de
buen sabor. Asi como también debe ser un prodifdib y rapido de

consumir, debido al poco tiempo que poseen alrsatri
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3.4.3 Marketing Mix

3.4.3.1Producto

El producto es un bien que puede ser apreciadadid, adquirido o
consumido, con el fin de satisfacer las necesidddesliente. Uno de
los principales atributos del producto que el comgor reconoce es la
marca o0 la imagen, para poder diferenciar del restoproductos

competidores.

El cereal de quinua insuflado es un producto queeetodos los
beneficios nutritivos de los cereales para desaywoa menos calorias
gue el cereal tradicional, presentado con variasvad ya que posee

linaza o ajonjoli, frutas deshidratadas y fructo@ao endulzante.

La forma de presentacion en Quito de este prodietbara basicamente

en dos formatos:

« Fundas de aproximadamente 350 gr

« Fundas pequeiias de 50 gr

Los principales beneficios que posee este prodiaioproducto sano, sin
gluten, previene problemas cardiacos y posee siviezucar permitidos,
aparte que se los elabora a base de quinua l@swal pseudo cereal rico
en aminoacidos, vitamina, proteina, etc. lo questitolye una gran ventaja

respecto de la materia prima de otros cereales.
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Es un producto light, es decir, no engorda, y sei@mra acompafnado de
linaza, elemento que ayuda a la digestion del asgany se encuentra
dentro de la dieta diaria tanto para nifios, mujgiesmbres, pero en esta
ocasion el mercado meta esta direccionado a muggresdad adulta y

jovenes.

Es un producto facil de consumir en tanto se lodpugcompanar con

yogurt, leche, o solo como colaciones.

Empague Se ha establecido ciertas caracteristicas que siisfacer el
empaque con la finalidad de proteger debidamenpecalucto, asi como
el dar facilidad al abrirlo para consumir el proadales empaques se
constituyen por fundas de plastico con abre factibs que se advierte el

logo de Kinufitness.

Ciclo de Vida Este producto iniciara su etapa de introduccion c

posibles ventas bajas y con precios inferioressadla competencia a
efecto de facilitar su ingreso en el mercado delaeéertir gastos de

promocién y propaganda innovadora.

Estrategias de producto:

e Los elementos mas importantes para el consumidaorahr la

decision de compra un bien, es el precio y la adlidel producto,

por lo que en el caso, es necesario invertir emsiigacion y
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desarrollo de nuevas formas de procesamiento aelupto asi
como también ampliar la gama de elaboracion demliesnos con
base a la quinua, sin perder la calidad y propiesiai® la materia

prima y sin elevar significativamente sus costos.

« Ya potencializada la empresa, es importante tomacuenta los
avances tecnoldgicos para el mejoramiento contidgo los

procesos, incrementando el conocimiento del knowhow

« Sera adicionalmente necesario efectuar investigaside mercado
de forma periédica para conocer las superveniemessidades del
consumidor, para asi adaptarlas al producto a cefe@ntenga

permanente expectativa y aceptacion por parteasesiumidor.

3.4.3.2Precio

El precio es la cantidad de dinero que se cobezibe por un producto o
servicio. En términos mas amplios, el precio esuima de los valores
gue los consumidores dan a cambio de los benealitener o usar el

producto o servicid®

El precio del producto objeto del estudio deberdigeramente mas bajo
que el precio normal de los cereales tradiciongegue por una parte se

tomara como referencia el precio de la competgnmida gran cantidad

1% philip Kotler, El Marketing, Definicién de preci&ditorial Paidés SAICF, p. 136
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de competidores que existen, aparte de que latexgaaprincipal sera
crear un producto de bajo costo y de gran calidady asi poder penetrar

al mercado.

A efectos de su comercializacion y en un iniciooyno forma de pago
del producto se solicitara sea en efectivo y yatepmsmente

identificados que fueren quienes lo comercialied@ndiendo el volumen
de ventas y el flujo de efectivo, se realizara eggats a crédito a los
mayores consumidores como supermercados a quienkes &fectuara

hasta el 5% de descuento y dependiendo el volumesaiciten.

Segun la investigacion de mercado realizada endda@ de Quito, se
pudo determinar que el precio que esta dispuegarpal consumidor

directo por una caja de 250 gramos es el de 1,5 datares.

Tomando en consideracion que por una caja de 2Bdnay la
competencia tiene un precio de 2,5 a 3 ddlares aaniadica en la Tabla

20.

Y tomando en consideracién que el costo unitariopdeducto esta en
$1,19 délares los 350 gr y $0,28 los 50gr, se pukderminar que el

precio sera entre $2 a $3 de 350 gr y entre $0%&06&los 50 gr.
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Grafico 26: ¢ Cuanto esta dispuesto a pagar por unaja de 250gr?
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Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paola Guerra

3.4.3.3Plaza

Segun la investigacion de mercado realizada, ssgmacerca del lugar
donde suelen ir a comprar el cereal tradicionalapaonocer las
preferencias de plazas del consumidor, un 80% depdhlacion
encuestada respondio, que ellos compran normalmeme los

supermercados este tipo de productos.
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Gréfico 27: ¢ Dénde normalmente compra el cereal?
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Dénde normalmente compra el cereal?

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paola Guerra

Por lo que, los principales canales de distribuclonde se enfocara la
empresa sera a nivel mayorista a los supermeraadss concurridos
como son Magda Espinoza, Fybeca, para posterioemeftrtalecida la
empresa, iniciar la comercializacién del producedmante firmas como
Supermaxi, dada la dificultad de constituirse copnoveedor es esta

cadena, dada las exigencias de la misma.

Adicionalmente el producto ingresara al mercado iveel nminorista
mediante las tiendas de barrio del norte, centsuryde la ciudad de

Quito.
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3.4.3.4Publicidad

La Promocion es un elemento o herramienta del rtiagkegue tiene
como objetivos especificos: informar, persuadiegordar al publico de
manera objetiva respecto de los productos que wmaompa, firma,
empresa u organizacion les ofrece, pretendiendgsaenanera, influir en
sus actitudes y comportamientos, lo cual, incluye aonjunto de
herramientas como la publicidad, promocion de \&nt&@laciones

publicas, marketing directo y venta persdtial.

En el caso, para introducir el producto en el nawcae requiere cambiar
el paradigma del consumidor en lo atinente a ququiaua es solo
utilizada en la preparacion de sopas a efecto induma nueva forma

de alimentarse con cereales insuflados de quinua.

Las principales herramientas que se utilizard pavenover el producto

sera:

Publicidad.- En la introduccién del producto, carumcios, letreros o
carteles con el logotipo y una imagen atrayentee ge@ encontrard

ubicado en las tiendas de barrio, por el bajo cgpg&oesto conllevara.

Venta personal.- En los supermercados, se entreganastras gratis a
los posibles clientes, para que conozcan el prodycse atrevan a

cambiarlo; adicionalmente se contratard agentes yepresentante de

Y http://www.marketingintensivo.com/articulos-prorimuque-es-promocion.html
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ventas a quienes previamente se inducira sobrebdeslades del
producto, mismos deberan promocionarlo y ofrecerldas tiendas de

los barrios y micromercados.

Tabla 21: Presupuesto de publicidad y promocién

3% 3% 3% 3%

Concepto ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANOS5
Publicidad:
Revistas $ 2.500 $ 2576 $ 2652 $ 2.732 2814
Produccién de artes $ 5000 $ 5150 $ 5305 5464 $ 5.628
Catalogos $ 4.20( $ 4326 $ 4456 $ 4589 4.827
Promocion:
Muestras $ 3200 $ 3296 $ 3395 $ 3.497 3.602
Induccién marca $ 15.000

TOTAL $29.900 | $15.347| $15.807 $16.282 $16.770

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paola Guerra

3.4.4Estrategia de posicionamiento

El posicionamiento en el mercado de un producterado es la manera en la
gue los consumidores definen un producto a pagtsus atributos importantes,
es decir, el lugar que ocupa el producto en la endatlos clientes en relacion
de los productos de la competentia.Segun la investigacién de mercado
realizada, se puede observar que la mente del mhsucomo primer lugar
en posicionamiento de marca se encuentra Kellogg segundo lugar Nestlé,
tanto para cereales tradicionales y cereales Ighen los productos como

granola, gana en primer lugar Schullo, una empresatoriana.

12 GERENCIE. [http://www.gerencie.com/posicionamign-el-mercado.html].
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Grafico 28: ¢ Qué marcas de cereales recuerda?
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Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paola Guerra

Para llegar a posicionar la marca del productargmitante tomar en cuenta

los siguientes pasos:

a) ldentificar un conjunto de ventajas competitivag gausen diferenciacion

con la competencia.

b) Seleccionar la ventaja competitiva mas fuerte yisabmo promoverla.

c) Dar a conocer esta ventaja competitiva a los fgtafientes, con ayuda de

las estrategias del marketing mix.

La ventaja competitiva que tiene este productolosrde la competencia, es

que su principal materia prima es la quinua, uruggecereal rico en hierro,
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proteina y es el unico alimento en poseer todoanugsoacidos que necesita el
organismo humano. La materia prima es de faceésxya que se la produce

en el pais y por ende, el costo de la esta maigne es bajo.

Aparte de la calidad del producto y de todos lobwibs nutricionales que

posee, es un producto de facil acceso por su canterprecio.

La estrategia que se utilizara para posicionar dacay de cereales naturales,
artesanales y nutritivos, es el posicionamientogrecio y calidad, ya que el
precio con el que se va a introducir en el merasdmucho menor al precio de

la competencia.



4 ESTUDIO TECNICO

4.1 DESCRIPCION DEL NEGOCIO

4.1.1 Razon social

Elaboracion de Alimentos de Quinua ELAKIN Cia. Ltda

4.1.2 Localizacion

El estudio de localizacion tiene como propésitooati@r la ubicacion mas
ventajosa para el proyecto; es decir; cubriendgegxias o requerimientos
del proyecto, contribuyen a minimizar los costodaleversion, asi como
los costos y gastos durante el periodo productlgubyecto:

Este proyecto se lo toma a cabo en un terreno dpgigead de la sefora
Mariana Guerra Bastidas, quien esta dispuestaeaatinen este proyecto, este
terreno tiene un area de 750 que se encuentra situado en la Provincia de

Pichincha, Canton Rumifiahui, Parroquia San Pediitatieada.

Para poder explicar de mejor manera la localizagéndividira en dos

principales: Macro localizacién y Micro localizanio

13 ARQHYS. [http://www.arghys.com/localizacion-deaisola-instalacion.html].
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4.1.2.1Macro localizacion

Se analizan los factores de localizacion de acudedaicance geografico,
donde existan mejor condiciones de costos, accafaestructura
adecuada, un abasto de materia prima, acceso gar@ima y servicios

basicos existentes.

» Transporte

La principal via de acceso inicia desde sector Thngulo,
ubicado en el sector de Sangolqui, la via se etreuem buen
estado debidamente pavimentada por el Municipio Cahton

Ruminahui.

Existen dos cooperativas de transporte: La Codpar&an Pedro
de Taboada S.A. y Cooperativa de Amaguafa - Gudyaquales
operan desde Quito a San Pedro de Taboada devielty, estas
cooperativas poseen alrededor de 40 unidades, qajué, la

frecuencia que exista esta linea de recorridotas al
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« Mano de obra

» Poblacion Econdmicamente ActiVa

El PET es un indicador que sefiala el nUmero deopassque
tienen edad para trabajar, pero no todas de aelanhsuentran
trabajando ya que estan incluidos los estudiantdgslados,
pensionistas y quienes se dedican a quehaceressticorsg

Unicamente.

La Poblacion Econémicamente Activa del canton Raimifi es
de 28.195 y las personas que tienen edad pargatra&l son

50.430.

1 ECUADOR. MUNICIPIO DE RUMINAHUI. [http://www.rurmahui.gob.ec/ambiente/EsIA/provefarma/
3.%20Diagnostico%20Ambiental%20-%20Linea %20Basaf@@égido%20numeracion.pdf].



Fuente: SIISE. (2010).
Elaborado por: SIISE

Tabla 22: Poblacién econdmicamente activa

Poblacion en edad de trabajar (PET) 47,979 50,430

Poblacion econémicamente activa (PEA) 26,801 28,195

Tasa bruta de participacion laboral 42.8% 42.8%
55.9% 55.9%

Tasa global de participacion laboral

98
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= La Economia de la Parroquia

En el canton de Rumifiahui existen zonas indussridtende se
encuentran algunas Oficinas y plantas industrideesalgunas
empresas conocidas como son: Danec, Avon, Fybecd®ghs
Supermaxi, Chaide y Chaide, entre otras, por lolgumayor
actividad de la poblacion de esta parroquia es e®icos
personales e industriales con un 23,6%. Comodiearen el

Anexo 5.

« Servicios basicos

Segun el SIISE (Sistema Integrado de Indicadoresaks del
Ecuador) en el afio 2010 el 58% de los pobladorésCdeton
Rumifiahui poseen sus viviendas propias, adicionasta, los
servicios basicos como son: Luz eléctrica poseeQ®lb de
viviendas, Agua potable 77% de viviendas, Teléfeh®1%, el
servicio de alcantarillado el 89% de viviendas ydeoleccion de
basura el 91% de viviendas. En conclusion, en aiton
Rumifiahui existe el acceso a todos los servicisgbg, por lo que

€s un punto para aprobar esta localizacion.



Fuente: SIISE. (2010).
Elaborado por: SIISE

Tabla 23: Vivienda y servicios basicos

_ _ Canton Nivel
Parroguia Sangolqui | Ruminahui Nacional
Parametro S4{viviendas) %(viviendas) %{viviendas)

Agua entubada por red publica

dentro de la vivienda 80 77.4 47.9
Red de alcantarillado 92 89.4 48
Servicio eléctrico 97 97.2 89.7
Servicio telefdnico 63 61.2 32.2
Servicio de recoleccion de basura 54 91.2 62.7

Vivienda Propia 57 57.8 67.2

88
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Salud

Los pobladores del Canton de Rumifiahui tienendisponibilidad
un hospital, un Dispensario del IESS, ocho Subosrde salud del
Ministerio de Salud Publica y un Subcentro del ¢tetto del

Consejo Provincial.

Entre las principales causas de muerte en el caesfén las
enfermedades cerebro vascular, neumonia, isqueshiaodazén,
enfermedades del higado, accidentes de transimrtonaligno del

estdbmago, fiebre reumatica aguda, malformacionegérotas.

Violencia y lesiones auto infundidas.

Por cada mil niflas y nifios que nacen en el canton,
aproximadamente el 34.3% mueren debido a la desidutr
cronica que alcanza un promedio de 41.3% en la pdadscolar.
La referencia estadistica es importante menciomartasta de que
una poblacion desnutrida dificilmente puede gengmarcesos

sociales de importancia.

Seguridad

En la parroquia se cuenta con un puesto de vigdapolicial

dotado con una oficina, un vehiculo policial y @ @ tres policias



90
rurales, los mismos que deben precautelar el oydanseguridad
publica en un radio de aproximadamente 30 kilornsetrgue
involucra los barrios: Central, Pucara, Llullunchlano Largo,
Champamba, Zumba, Capulisco, Hunachi, San Manu@&&aregue

y haciendas del sector.

« Clima

Tiene un clima calido, humedo. Existen varios rjos atraviesan
el canton entre los cuales estan: San Nicolas, |l@apanta Clara,

Tingjillas, Sambache, Cachaco, Pita y el rio Satr®?e

4.1.2.2Micro localizacion

e Zoha

Especificamente la hosteria estara ubicada a dté&itos de la
parroquia del Chaupi. La planta turistica ocuphhéectareas a las
faldas de los lllinizas y ademas seran necesarideed@areas
adicionales que permitan el eficiente desempefasiactividades
turisticas. Estos terrenos pertenecen al momenta familia
Salgado Campana. La mencionada familia dedicastigdades
principalmente al sector agropecuario pero existerrenos
desocupados que estan dispuestos a vender par&ciu®y

turisticos.
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4.1.3 Mision

La mision es el proposito general o razén de serladeempresa u

organizacién que enuncia a qué clientes sirve, rposidades satisface,
qué tipos de productos ofrece y en general, cuistaslos limites de sus
actividades; por tanto, todos los que componemiaresa u organizacion se
sienten motivados a realizar en el presente y dualrhacer realidad la
vision de la empresa; esta mision se transformal enarco de referencia
que orienta las acciones, enlaza lo deseado cpodible, condiciona las
actividades presentes y futuras, proporciona unigedtido de direccion y
gufa en la toma de decisiones estratéditas.

Empresa fabricante de alimentos nutritivos a baseelquinua de alta
calidad, satisfaciendo las necesidades de los comsdores grandes y

pequefios, brindandoles vitalidad y cuidando su satldia a dia.

4.1.4Vision

Vision Define y describe la situacion futura quesete tener la empresa, el
propésito de la visibn es guiar, controlar y alerdgala organizacion en su

conjunto para alcanzar el estado deseable de daiaegion-®

Ser una empresa alimenticia reconocida nacionalmeaior los productos
nutritivos de calidad y bajo precio para asi ser lanejor opcion para los
clientes y consumidores, a través de la utilizacidae tecnologia de punta 'y

practicas empresariales honestas.

> ESPANA. BOLSA Y ECONOMIA. [http://www.bolsayecomia.es/vision-y-mision-dos-conceptos-
fundamentales.html].
1 WEB AND MACROS. [http://www.webandmacros.com/Misi Vision_Valores_CMI.htm].
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4.1.5Mercado de referencia
El mercado de referencia se constituyen todos #dstdntes de la ciudad de
Quito que tienen entre 13 y 85 afos que estéresddps en probar alimentos

elaborados a base de quinua y que estén buscaodoctos saludables y de

gran valor nutritivo.

4.1.6 Objetivos corporativos

4.1.6.10Dbjetivo general

Definir la Viabilidad de Mercado y Financiera deiri@plementacion de

una empresa alimenticia que se dedique a la eleibarde productos a

base de quinua, que se comercializara en el DigWitropolitano de

Quito.

4.1.6.20Dbjetivos especificos a corto plazo

Elaborar el FODA del consumo de cereales procesaes Ecuador.

Analizar los productos de la competencia para deter la ventaja

competitiva del proyecto.

Realizar un estudio de mercado que permita detarg@hsegmento de

mercado y mercado potencial.
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Determinar los gustos y preferencias de los poddgiclientes de los

productos a base de quinua.

Definir la cantidad de personas interesadas de ucoinscereales

procesados a base de quinua.

Desarrollar la planeacion estratégica que pernigaat a cabo el

proyecto propuesto, con la finalidad de identifidar viabilidad del

proyecto.

Determinar la inversion necesaria para la implea@éh de la planta

industrial para elaborar cereal procesado a bageidea.

Analizar las posibles fuentes de financiamiento geemitan llevar a

cabo el proyecto.

Establecer la rentabilidad del negocio.

4.1.6.30bjetivos especificos a largo plazo

Desarrollar el perfil que debe tener cada carga paner un proceso

productivo cero errores.

Desarrollar la capacidad productiva de la plantastrial ELAKIN S.A.

a un 100% en aproximadamente 5 afios.
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Captar nuevos mercados, en especial el mercadmifaspor medio de

desayunos del gobierno para combatir la desnutrici@ntil.

Desarrollar la elaboracién de nuevos productossa ba quinua para el

cliente externo.

Fomentar el cuidado y la prevencion del medio antbisubutilizando
los desperdicios de la elaboracién de productoguileua y utilizando

maguinaria cero contaminacion.

4.1.7 Valores corporativos

Athos y Pascale definen los valores corporativesa:o

Reglas o pautas mediante las cuales una compditaa®a sus miembros a
tener comportamientos consistentes con su sentdexdtencia (orden,

seguridad y desarrollo). Son propoésitos supremososa cuales la

organizacion y sus miembros deben dedicar todaewi’’

Elakin S.A.una empresa con varios valores corparatique rigen el

comportamiento de los miembros de la compafigriosipales valores son:

CONFIDENCIALIDAD

Confidencialidad en los secretos industriales, afpays y comerciales de la
compafia, ya que las recetas y procesos de losiggcedson de autoria unica

de la empresa y no se debe divulgar a tercerasnass

" DE GERENCIA. [http://www.degerencia.com/articuuisp?artid=644].
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PROFESIONALISMO

Profesionalismo se refiere a la seriedad, consiamesponsabilidad, entrega,
dedicacion y espero de realizar el trabajo porepae cada uno de los
integrantes del equipo de trabajo. Con el fin dengir los objetivos

propuestos por la compafia.

HONESTIDAD

Poseer un comportamiento recto y honorable en dasidades cotidianas

realizadas con honradez e integridad buscandqgesapl® para los demas.

MEJORA CONTINUA

Es una empresa que busca un mejoramiento e indovaa sus procesos y

productos, investigando las expectativas y preteasnde los nuevos clientes

potenciales, con la finalidad de ampliar su mercado

IDENTIFICACION DEL PRODUCTO

4.2.1 Nombre comercial del producto

Kinufitness.
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4.2.2 Logotipo y Slogan

Grafico 29: Logotipo y Slogan

3

e

Slogan: “Kinufitness te nutre y mantiene en forma

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paola Guerra

4.2.3 Caracteristicas fisicas del producto

Parametro y Descripcion

Apariencia: granos esféricos livianos

Color: Beige a café claro

Aroma: propio de cereales insuflados
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Sabor: Dulce

Acompafado: Frutas deshidratadas como fresa, uvilss.

4.2.4 Caracteristicas tecnologicas del producto

En el proceso de insuflado, los cereales pierdenpante de sus nutrientes, en
caso de la quinua insuflada, se ha compensadamsaomponentes agregados

como es la linaza, los endulzantes y las frutabidestadas.

Se puede observar en la tabla nutricional quepestiicto entre las principales

caracteristicas tiene CERO colesterol, la proteghalta para una porcion de 50

ar.
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Tabla 24: Informacién nutricional

Informacion Nutricional

Tamafo por porcidn: 508

Porciones por envase:

fCartickad por porcidn

CME RGH (| Caloriay 949 ] 200l Caln
Energla de grata (Calornas de Grasa) 140 K 30 cal

% Valor Diarlo*
Grasa Total 4 g E %%
Colesterol 0 mg 0 %
S oo 55 mg 2 %
_arbohidratos Totales 38 g 12 %
Proteina 4

Los porcentajes de los walores digrhos estdin

Dasados en una digta de BIE0 k} (2 000 calorkas.) Sus
alores diaries preden ser mads alos o v ds bajos

ependiendo de l6s necesidades eneéticas

Energia B350 kf 10475 k]

Calodas 2000 ool 2500 cal
(orasa Total Manos quo 659 kg
Girasa Satwrada Menos que 0o 259
Ctestoro] Menos que 300 mg 300 mg
[Sofin Mgnos gue 2400 my 2200 myg
[Carbehidrate Total g ERLE
Fibra dieterica 259 g
roteina 50 ] ]
] por grammo:
Grase 37 K * Carhahidiseos 17 kj * Piglela 17 kj

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paola Guerra

4.3 PROCESO

El insuflado corresponde a cereales DEEC (DiregtaBgion Extrusion Cooking)
productos con un rapido proceso de coccion, es ptkizado en la manufactura de
cereales expandidos, sin embargo en muchos pasdmdrica del Sur consideran

como un snack tradicional con mucha aceptaciorueblps autoctonos.
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Grafico 30: Proceso

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paola Guerra

Se detallara todo el proceso a continuacion:

« Lavado de los granos de quinua con abundante agjdada que, el grado
tiene adherido en su superficie una substancisalf@nsaponina, para eliminar
este componente se necesita enjuagar revolviengiincamente y frotar el

grano por varias veces, poniéndolo en los cernidero
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La quinua humedad se la pone a secar, hasta gue lfeun grado de humedad
del 7 al 10 %, que se lo medira con un medidoruheddad y temperatura para

grano y cereales H-FS2.

La quinua huimeda se introduce en la maquina llamaedmiunmente

“Cafoncito” el mismo que cierra herméticamente auei un accionamiento
mecanico. Se calienta en las paredes de la maguunaa temperatura de
aproximadamente entre los 150°- 180 °C por mediondsoplete a gas lo que
permite realizar el cocido del germen de la quimpaa evitar se queme el
grano el cafoncito tiene un movimiento circularl p®ducto sea cocido por

igual, es necesario que la temperatura sea uniforme

En la camara de coccion del cafoncito al llegana presion entre los 150 a
180 PSI se suspende el calentamiento y se procetlerda compuerta esta
cambio de presion subito permite que el aire iesefl producto donde los

granos ya expandidos salen disparados del cafion.

El producto debe de recogerse en bandejas de esezbarea de alcance del
producto por lo que es importante mantener inocuafael area, limpiando y

seleccionando los granos para el siguiente proceso.

Como paso complementario para mejorar su sabompmbelucto, se puede

realizar polvorear la fructosa en polvo en los gsaaun calientes.
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Con ayuda de una mezcladora y a en una velocidatknaba se mezcla los
pedazos del cereal insuflado con pedazos pequefiostd deshidratada, y con

linaza o ajonjoli tostado

Enfundado y sellado del producto segun las conuésiale gramaje y tipo de

producto a despachar estado listos para la distébu

Caracteristicas del proceso:

El contenido en humedad en el extrusor es del 2. 2

La velocidad de la camara de insuflado 60 a 120 rpm

El trabajo mecanico es superior al trabajo térmico.

La humedad del producto extrudido es del 7- 10%iego del secado del 2-

4%.

Temperatura a la que se somete se encuentra esttb0- 180 °C, lo cual

provoca la expansion.

Presiéon entre los 150 a 180 PSI en la camara ddlads para proceso de

expansion
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Grafico 31: Proceso de expansion o inflado
Proceso de expansion o inflado

»Vapor de Agua
Camara receptora
de grano

B

Cocaitn del grano

Transmision
de calor

) “—— Fuente de calor
— =

B Coccidn Hidrotermica
B Coccion Termomecanica

Fuente: http://www.slideshare.net/rubenramiromiranda/téocgia-de-elaboracin-de-un-cereal-
instantaneo -a-base-de-quinua-villares-e-rem
Elaborado por: Anénimo

Esfuerzo mecanico

4.4 GESTION DE RECURSOS HUMANOS

4.4.1 Concepto

La gestion de los recursos humanos se encargatdeeoby coordinar a las
personas de una organizacion, de forma que contagametas establecidas.

Para ello es muy importante cuidar las relaciongsamas?

4.4.2 Estructura Organizacional

La estructura organizacional se refiere a la foemaue se dividen, agrupan
y coordinan las actividades de la organizacion eanto a las relaciones
entre los gerentes y los empleados, entre gergntgsrentes y entre
empleados y empleados. Los departamentos de gaaipacion se pueden
estructurar, formalmente, en tres formas basicaw: funcion, por
producto/mercado o en forma de matfiz.

18 EL PRISMA. [http://www.elprisma.com/apuntes/adisiracion_de_empresas/gestionempresarialrecursos

humanos/].
Y BUENAS TAREAS. [http://www.buenastareas.com/ens#pefinici%C3%B3n-De-Estructura-

Organizacional/231438.html].
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Gréfico 32: Estructura organizacional

Gerente General

DSFarameto | peportamento e Deparamento e
Financicro ventas Produccion
- —Elaboracion producto
L Contabilidad y : ‘
Compras ST SRR
Mezcla, empaquetado

y distribucion |

—  Vendedor

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paola Guerra

4.4.2.1Funciones de puestos

GERENCIA GENERAL

DESCRIPTIVO DE FUNCIONES

a. ldentificacion del Cargo:

Titulo del Cargo . Gerente General
Area / Departamento / Unidad . Gerencia General
Cargo de Supervisor Inmediato  : Accionistas

Gerente Financiero

Cargos que Supervisa < Gerente de Ventas

Gerente de Produccion
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b. Ubicacion del Cargo en la Estructura Organica:

Grafico 33: Ubicacion del Cargo en la Estructura Ogéanica

Gerente General

DSFarameto | peportamento e Deparamento e
Financicro ventas Produccion
L - —Elaboracion producto
Contabilidad y :
Compras ST SRR
Mezcla, empaquetado

y distribucion

—  Vendedor

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paola Guerra

c. Propdsito o mision del Cargo:

Representante Legal de la compafia que se encaggarta, dirige y
controla las actividades de la empresa, optimizdosioecursos de la
compafia, y aumentando la rentabilidad de la erappma los

accionistas.



d. Descripcién de Funciones:

Tabla 25: Descripcion de funciones

) Consecuencia por .
Frecuencia 1=Pocqg L Complejidad 5=
omision 5 = Muy _ Total
N° FUNCIONES frecuente 2= Muy Muy complejo 1=
grave 1= Nada _ (A)+(B)(C)
frecuente (A) Nada complejo (C)
grave (B)
Liderar el proceso de planeacion estratégica de la
organizacion, estableciendo los objetivos y metas
1 . . 1 5 5 26
especificas de la empresa y determinando los puntos
criticos
5 Desarrollar estrategias para alcanzar los objetiy 1 5 1 6
metas propuestas en la planificacion estratégica
Control a los subalternos en el desarrollo de| los
3 |objetivos, metas y estrategias desarrollando platees 2 5 5 27
accion a corto, mediano y largo plazo.
Desarrollar un ambiente en el que las personasapued
4 |lograr las metas disminuyendo el tiempo, dingero, 2 5 1 7
materiales, es decir optimizando los recursos dibpes.
Medir continuamente la ejecucion y comparar redokpa
5 - 2 5 5 27
reales con los planes Control de Gestion
Seleccionar personal competente y desarrollar anogg
6 ) . . 1 5 1 6
de entrenamiento para potenciar sus capacidades.
Toma de decisiones en varias areas, como por egempl
7 . 1 5 5 26
Lanzamiento de un nuevo producto, huevo mercado,

Se han priorizado las funciones por factores cdreouencia, consecuencia por omision y complejidad
Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paola Guerra

G0T
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e. Tiempo de Adaptacion al cargo:

Seis meses.

PERFIL DEL CARGO

Formacion académica requerida para el cargo

Requerido : Profesional en Administracion de Emgsesngenieria
Comercial, Economia, Finanzas, Contabilidad,
Auditoria, Tributacion.

Preferido : Maestria / Especializacion Superior Enanzas o

MBA

Experiencia total requerida para el cargo

0 a1l afo

1 a 3 anos

3 a 5 afnos

Mas de 5 afos X
Instituciones Similares

Posiciones Similares X
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PERFIL POR COMPETENCIAS

Para establecer las competencias, tanto organiede® como

técnicas se han fijado estos niveles de relevadcraRelevancia muy

alta, 3 = Relevancia alta, 2 = Relevancia med@aRElevancia baja

COMPETENCIAS ORGANIZACIONALES

Tabla 26: Competencias organizacionales

COMPETENCIA NIVEL
Orientacion al Cliente 4
Persuasion 4
Pensamiento critico 4
Enfoque a la Calidad y Resultados 4

Identificacion de problemas

Pensamiento conceptual

Pensamiento analitico

Innovacion y Desarrollo

I

Trabajo en Equipo

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paola Guerra
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COMPETENCIAS TECNICAS

Tabla 27: Competencias técnicas

COMPETENCIA NIVEL

Conocimientos en Finanzas, Presupuesto, Flujo dm,|Ca
Contabilidad General y de Costos, Planificacién 4

Presupuestaria.

Conocimiento en planificacidbn  estratégica, estalec

estrategias.

Destreza en la proyeccibn y estimacion de cifras

Establecimiento de tendencias. Analisis financiero

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paola Guerra

GERENCIA ADMINISTRATIVA'Y FINANCIERA
DESCRIPTIVO DE FUNCIONES
a. Identificaciéon del Cargo:

Titulo del Cargo : Contador

Area/ Departamento/Unidad  : Departamento
Administrativo y Financiero

Cargo de Supervisor Inmediato : Gerente General

Cargos que Supervisa { Asistente Contabilidad
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b. Ubicacion del Cargo en la Estructura Organica:

Grafico 34: Ubicacion del Cargo en la Estructura Ogéanica

Gerente General

Departamento
Administrativo y epagglrﬂggl‘[o & egaﬂgmer_ljto de
Financiero roduccion
L Contabilidad y \arketin —— |Elaboracién producto
Compras g
Mezcla, empaquetado

y distribucion

—  Vendedor

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paola Guerra

Propdosito o mision del Cargo:

Proporcionar apoyo financiero al Gerente Genermahtrolando los

procesos administrativos, proporcionando informacifinanciera

confiable para la toma de decisiones.



. Descripcion de Funciones:

Tabla 28: Descripcion de Funciones

Frecuencia Consecuencia pof Complejidad 5=
1=Poco frecuente omision 5 = Muy | Muy complejo 1= Total
N° FUNCIONES
2= Muy frecuente| grave 1= Nada | Nada complejo (A)+(B)(C)
(A) grave (B) (©)
Andlisis de las cuentas especificas e individudégdalance
1 general con el objeto de obtener informacion valide 13 2 5 5 27
posicion financiera de la compaiiia
Control de costos con relacion al valor producido,
2 principalmente con el objeto de que la empresagasitjnar 2 5 5 27
a sus productos un precio competitivo y rentable
Anélisis de los flujos de efectivo producidos erofeeracior
3 |del negocio para determinar si necesita financiatoieo 2 5 1 7
inversion
Es el encargado de la elaboracion de presupuestes
muestren la situaciéon econdmica y financiera dent@resa,
4 |asi como los resultados y beneficios a alcanzanséo® 1 5 5 26
periodos siguientes con un alto grado de probalbiligt
certeza
Negociacion con clientes, en temas relacionas oédito y
5 1 1 1 2
pago de proyectos
Proyectar, obtener y utilizar fondos para financlas
6 |operaciones de la organizacion y maximizar el vderla 1 5 1 6

misma.

Se han priorizado las funciones por factores cdrouencia, consecuencia por omision y complejidad
Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paola Guerra

0Tt
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e. Tiempo de Adaptacion al cargo:

Seis meses

PERFIL DEL CARGO

Formacion académica requerida para el cargo

Requerido : Profesional en Administracion de Emgsefngenieria
Comercial, Economia, Finanzas, Contabilidad,
Auditoria, Tributacion, indispensable tener CPA.

Preferido : Maestria / Especializacion Superior Enanzas o

Contabilidad.

Experiencia total requerida para el cargo

Oalafo

1 a 3 afos

3 a5 afios X
Mas de 5 afios
Instituciones Similares

Posiciones Similares X
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PERFIL POR COMPETENCIAS

Para establecer las competencias, tanto organiede® como

técnicas se han fijado estos niveles de relevaAcraRelevancia muy

alta, 3 = Relevancia alta, 2 = Relevancia med@RElevancia baja.

COMPETENCIAS ORGANIZACIONALES

Tabla 29: Competencias organizacionales

COMPETENCIA NIVEL
Orientacion al Cliente 4
Persuasion 4
Pensamiento critico 4
Enfoque a la Calidad y Resultados 4

Identificacion de problemas

Pensamiento conceptual

Pensamiento analitico

Innovacion y Desarrollo

Wl W b A

Trabajo en Equipo

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paola Guerra
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COMPETENCIAS TECNICAS

Tabla 30: Competencias técnicas

COMPETENCIA NIVEL

Conocimientos en Finanzas Publicas, Presupuestio e
Caja, Contabilidad General y de Costos, Planifimalci 4

Presupuestaria.

Conaocimientos en Legislacion Tributaria.

Destreza en la proyeccidbn y estimacion de cifras

Establecimiento de tendencias. Analisis financiero

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paola Guerra

CONTABILIDAD

DESCRIPTIVO DE FUNCIONES

a. Identificaciéon del Cargo:

Titulo del Cargo . Asistente de Contabilidad y
Compras

Area/ Departamento/Unidad . Departamento Admiaisto y
Financiero

Cargo de Supervisor Inmediato : Contador
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b. Ubicacion del Cargo en la Estructura Organica:

Grafico 35: Ubicacion del Cargo en la Estructura Ogéanica

Gerente General

Departamento
TEEEEE epartvgfﬂg;no de egartgmer_léo de
Financiero roduccion
L . — |Elaboracion producto
Contabilidad y .
Compras Daskeiine
Mezcla, empaquetado

y distribucion

—  Vendedor

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paola Guerra

c. Propdsito o mision del Cargo:

Ser el apoyo del Contador en mantener la infornmaeiddia, en la
obtencion de balances, revision de cuentas, y elejoade toda la

parte contable.



e. Descripcién de Funciones:

Tabla 31: Descripcion de funciones

Frecuencia Consecuencia por Complejidad 5=
N° FUNCIONES 1=Poco frecuente omision 5 = Muy | Muy complejo 1= Total
2= Muy frecuente| grave 1= Nada | Nada complejo (A)+(B)(C)
(A) grave (B) ©)
1 Ingreso de facturas de compra, y emision de reiamsi de ) 1 1 3
honorarios, a excepcion de materia prima
Encargado de todos los temas administrativos mlados con
2 |recursos humanos, ndmina, préstamos, descuentasivaes, 1 5 1 6
etc.
3 | Elaboracién de impuestos, iess 1 5 1
4 | Manejo de anticipos 2 1 3
5 | Emisién de cheques y control de cuentas por pagar 2 5 1
6 | Participa en la elaboracion de inventarios 1 1 1 2
7 | Archivo 1 1 1 2

Se han priorizado las funciones por factores cdrecuencia, consecuencia por omision y complejidad
Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paola Guerra

11T
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e. Tiempo de Adaptacion al cargo:

Tres meses

PERFIL DEL CARGO

Formacion académica requerida para el cargo

Requerido : Estudiante o Egresada en Administrag@&mpresas,
Ingenieria Comercial, Economia, Finanzas,
Contabilidad, Auditoria, Tributacion.

Preferido : Experiencia de asistente contable.

Experiencia total requerida para el cargo

Oalafo

1 a 3 afnos X
3 a5 afos

Mas de 5 afios
Instituciones Similares

Posiciones Similares X
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PERFIL POR COMPETENCIAS

Para establecer las competencias, tanto organmede® como

técnicas se han fijado estos niveles de relevadcraRelevancia muy

alta, 3 = Relevancia alta, 2 = Relevancia med@aRElevancia baja.

COMPETENCIAS ORGANIZACIONALES

Tabla 32: Competencias organizacionales

COMPETENCIA NIVEL
Orientacion al Proveedor 4
Persuasion 4
Pensamiento critico 4

Enfoque a la Calidad y Resultados

Identificacion de problemas

Pensamiento conceptual

Pensamiento analitico

Innovacion y Desarrollo

AW A DD

Trabajo en Equipo

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paola Guerra

COMPETENCIAS TECNICAS

Tabla 33: Competencias técnicas

COMPETENCIA

NIVEL

Conocimientos en Contabilidad General y de Co3tasutaria

Conocimientos en Némina

Destreza en manejo de programas contables

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paola Guerra
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GERENCIA DE VENTAS

DESCRIPTIVO DE FUNCIONES

a. ldentificacion del Cargo:

Titulo del Cargo . Gerente de Ventas
Area/ Departamento/Unidad . Departamento Ventas
Cargo de Supervisor Inmediato : Gerente General

b. Ubicacion del Cargo en la Estructura Organica:

Grafico 36: Ubicacion del Cargo en la Estructura Ogéanica

Gerente General

| : 1
Departamento
Administrativo y Depaﬁgfﬂg;no de egaﬂgmer%o de
Financiero e

— ‘ Elaboracion producto

L Contabilidad y .
Compras DRk e

Mezcla, empaquetado
y distribucion |

—  Vendedor

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paola Guerra

c. Proposito o mision del Cargo:Proporcionar apoyo financiero al
Gerente General, controlando e investigando nuewescados de

venta, con la finalidad de cumplir los objetivosguestos.



d. Descripcién de Funciones:

Tabla 34: Descripcién de funciones

Frecuencia _ .
Consecuencia | Complejidad 5=
1=Poco . ]
por omision 5 = | Muy complejo Total
N° FUNCIONES frecuente 2=
Muy grave 1= 1= Nada (A)+(B)(C)
Muy frecuente ,
Nada grave (B) | complejo (C)
(A)
1 Preparar planes y presupuestos de ventas, tomanciceata los 1 5 5 26
recurso necesarios para alcanzar los objetivos
Calcular la demanda y pronosticar las ventas. ®pmionosticd
> debe ser lo mas preciso posible porque de estondepetros > 5 5 27
compromisos, como la compra de materia prima, €opa
proveedores, obligaciones financieras
Reclutan, seleccionan y capacitan a los vendedordss
3 importante que los vendedores puedan mezclar loseptos de 1 5 1 6
ventas y marketing con la capacitacion de ventas.
Designan los territorios de ventas, establecenasudé ventas |y
4 ) . ~ 1 1 1 2
definen los estandares del desempefio.
Compensan, motivan y guian la fuerza de ventashe Dacluir
5 : : : . : . 2 5 5 27
tanto incentivos financieros como no financieros.
EvalGan el desemperio de la fuerza de ventas. Canipaes del
6 - . 2 5 1 7
desempeiio actual contra los objetivos esperados

Se han priorizado las funciones por factores cdreouencia, consecuencia por omision y complejidad
Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paola Guerra

6TT
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e. Tiempo de Adaptacion al cargo:

Seis meses

PERFIL DEL CARGO

Formacion académica requerida para el cargo

Requerido : Profesional en Administracion de Emgsetngenieria
Comercial, Comercio Exterior, Negociacion, etc.

Preferido : Maestria / Especializacién SuperioNegociacion.

Experiencia total requerida para el cargo

Oalafno

1 a 3 afos

3 a5 afos X
Mas de 5 afios
Instituciones Similares X

Posiciones Similares

PERFIL POR COMPETENCIAS

Para establecer las competencias, tanto organmede® como
técnicas se han fijado estos niveles de relevadciaRelevancia muy

alta, 3 = Relevancia alta, 2 = Relevancia medmaRElevancia baja.
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COMPETENCIAS ORGANIZACIONALES

Tabla 35: Competencias organizacionales

COMPETENCIA NIVEL
Orientacion al Proveedor 4
Persuasion 4
Pensamiento critico 4
Enfoque a la Calidad y Resultados 4
Identificacion de problemas 4
Pensamiento conceptual 4
Pensamiento analitico 4
Innovacion y Desarrollo 3
Trabajo en Equipo 4
Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paola Guerra
COMPETENCIAS TECNICAS

Tabla 36: Competencias técnicas

COMPETENCIA NIVEL

Conocimientos de Servicio al Cliente 4

Conocimientos de presupuestos e investigacion merca

Destreza en manejo conversaciones con personeitedifi

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paola Guerra
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MARKETING

DESCRIPTIVO DE FUNCIONES

a. ldentificacion del Cargo:

Titulo del Cargo . Asistente de Marketing

Area/ Departamento/Unidad  : Departamento Ventas

Cargo de Supervisor Inmediato : Gerente de Ventas

b. Ubicacion del Cargo en la Estructura Organica:

Grafico 37: Ubicacion del Cargo en la Estructura Ogéanica

Gerente General

Departamento
TEEEEE epartvgfﬂg;no de egaﬂgmer%o de
Financiero roduccion
- — |Elaboracion producto
L Contabilidad y . ‘
Compras Daskeiine
Mezcla, empaquetado

y distribucion |

—  Vendedor

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paola Guerra

c. Propdsito o mision del Cargo:nvestigar las nuevas tendencias de
los consumidores, para tomar decisiones; Desarrglianes de

publicidad y promocion con el fin de aumentar lastas.



e. Descripcién de Funciones:

Tabla 37: Descripcién de funciones

Frecuencia Consecuencia por Complejidad 5=
1=Poco frecuente omision 5 = Muy | Muy complejo 1= Total
N° FUNCIONES
2= Muy frecuente| grave 1=Nada | Nada complejo (A)+(B)(C)
(A) grave (B) (©)
1 Disefar la publicidad de la compafiia y productos 2 1 5 7
2 Realizar investigacion de mercado dos vecesal afi 1 1 5 6
3 Analizar al mercado para ingresar nuevos progucto 1 1 5 6
4 Estar a cargo del material publicitario y rejgan 2 1 1 3
Se han priorizado las funciones por factores cdrecuencia, consecuencia por omision y complejidad

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paola Guerra

ect
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e. Tiempo de Adaptacion al cargo:

Tres meses.

PERFIL DEL CARGO

Formacion académica requerida para el cargo

Requerido : Profesional en Marketing

Experiencia total requerida para el cargo

O a1l afo

1 a 3 afnos X
3 a5 afios

Mas de 5 afios
Instituciones Similares

Posiciones Similares X

PERFIL POR COMPETENCIAS

Para establecer las competencias, tanto organmede® como
técnicas se han fijado estos niveles de relevadciaRelevancia muy

alta, 3 = Relevancia alta, 2 = Relevancia medmaRElevancia baja.
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COMPETENCIAS ORGANIZACIONALES

Tabla 38: Competencias organizacionales

COMPETENCIA NIVEL
Orientacion al Proveedor 4
Persuasion 3
Pensamiento critico 4

Enfoque a la Calidad y Resultados

Identificacion de problemas

Pensamiento conceptual

Pensamiento analitico

Innovacion y Desarrollo

A W A MW

Trabajo en Equipo

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paola Guerra

COMPETENCIAS TECNICAS

Tabla 39: Competencias técnicas

COMPETENCIA NIVEL

Conaocimientos en Investigacién de Mercado

Conocimientos en programas disefio grafico

Destreza de comunicacion 3

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paola Guerra
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VENTAS

DESCRIPTIVO DE FUNCIONES

a. ldentificacion del Cargo:

Titulo del Cargo . Vendedor

Area/ Departamento/Unidad  : Departamento Ventas

Cargo de Supervisor Inmediato : Gerente de Ventas

b. Ubicacion del Cargo en la Estructura Organica:

Grafico 38: Ubicacion del Cargo en la Estructura Ogéanica

Gerente General

Departamento
TEEEEE epartvgfﬂg;no de egartgmer_léo de
Financiero roduccion
- — |Elaboracion producto
L Contabilidad y . ‘
Compras Daskeiine
Mezcla, empaquetado

y distribucion |

- Vendedor

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paola Guerra

c. Propdsito o misién del CargoCumplir con el presupuesto de ventas

propuesto, incrementando nuevos clientes y efedtukncobranza.



f. Descripcion de Funciones:

Tabla 40: Descripcién de funciones

Frecuencia Consecuencia por Complejidad 5=
1=Poco frecuente omisién 5 = Muy | Muy complejo 1= Total
N° FUNCIONES _
2= Muy frecuente| grave 1=Nada | Nada complejo (A)+(B)(C)
(A) grave (B) (©)
Establecer un nexo entre el cliente y la empresma, gumplin
1 o Y P Fmp 2 5 5 27
con los objetivos de ventas
2 Contribuir activamente a la solucion de problemas 2 1 1 3
3 Administrar su territorio de ventas 2 1 1 3
4 Integrarse a las actividades de mercadotecrime@presa 1 1 1 2
5 Ingreso de facturas de venta 1 5 1 6
6 Ventas realizadas y cobradas 2 5 5 27

Se han priorizado las funciones por factores cdrouencia, consecuencia por omision y complejidad
Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paola Guerra

LCT
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e. Tiempo de Adaptacion al cargo:

Tres meses.

PERFIL DEL CARGO

Formacion académica requerida para el cargo

Requerido : Profesional en Administracion de Emgsetngenieria

Comercial, Comercio Exterior, Negociacion, etc.

Experiencia total requerida para el cargo

Oa1lafo

1 a 3 afnos X
3 a5 afios

Mas de 5 afios
Instituciones Similares

Posiciones Similares X

PERFIL POR COMPETENCIAS

Para establecer las competencias, tanto organmede® como
técnicas se han fijado estos niveles de relevadciaRelevancia muy

alta, 3 = Relevancia alta, 2 = Relevancia medmaRElevancia baja.
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COMPETENCIAS ORGANIZACIONALES

Tabla 41: Competencias organizacionales

COMPETENCIA NIVEL
Orientacion al Proveedor 4
Persuasion 4
Pensamiento critico 4

Enfoque a la Calidad y Resultados

Identificacion de problemas

Pensamiento conceptual

Pensamiento analitico

Innovacion y Desarrollo

Trabajo en Equipo

E- OO ) o B SN SN

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paola Guerra

COMPETENCIAS TECNICAS

Tabla 42: Competencias técnicas

COMPETENCIA

NIVEL

Conocimientos en Negociacion

Conaocimientos en Técnicas cierres de negocios

Destreza en criterio para dar crédito

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paola Guerra
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GERENCIA DE PRODUCCION

DESCRIPTIVO DE FUNCIONES

a. ldentificacion del Cargo:

Titulo del Cargo . Gerente de Produccion
Area/ Departamento/Unidad . Departamento Produccion

Cargo de Supervisor Inmediato : Gerente General

b. Ubicacion del Cargo en la Estructura Orgénica:

Grafico 39: Ubicacion del Cargo en la Estructura Ogéanica

Gerente General

Ay Departamento de | [Departamento de
Financiero ventas Produccién

— ‘ Elaboracion producto

L Contabilidad y .
Compras DRk e

Mezcla, empaquetado
y distribucion

—  Vendedor

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paola Guerra

c. Propésito o misién del Cargo: Responsabilidad sobre el
funcionamiento del area productiva de la empresaobre el
cumplimiento de los objetivos y politicas estaldasi por el Gerente

General y/o el equipo gerencial.



g. Descripcién de Funciones:

Tabla 43: Descripcion de funciones

Frecuencia _ .
Consecuencia | Complejidad 5=
1=Poco . ]
por omision 5 = | Muy complejo Total
N° FUNCIONES frecuente 2=
Muy grave 1= 1= Nada (A)+(B)(C)
Muy frecuente ,
Nada grave (B) | complejo (C)
(A)
Optimizar y planificar los recursos productivos ldeempresa
para obtener un crecimiento progresivo de la prinddad a I8
1 e o 2 5 5 27
vez que se respetan los condicionantes y espeaiifices de
calidad
Organizacién y seguimiento de la ejecucion de tdoesrabajos
5 dentro del ciclo de produccibn garantizando que, 2 5 5 27
individualmente, cumplen con las especificacionssdecidas
en el sistema de calidad
Promover el sistema de calidad en toda el areaadgué es
3 responsable, ayudando a completar aspectos queerpued 1 5 5 26
contribuir a su mejora continuada.
Seguimiento de la evolucion tecnoldgica analizantig
4 |aplicabilidad en la propia empresa y estudiandopdaible 1 5 1 6
rentabilidad de su utilizacion.
Interés por conocer el benchmarking de su espaadly tipo de
5 |actividad a partir del cual poder establecer olapstide progreso 1 5 5 26
y realizar el seguimiento correspondiente.

Se han priorizado las funciones por factores cdreouencia, consecuencia por omision y complejidad
Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paola Guerra

TET
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e. Tiempo de Adaptacion al cargo:

Seis meses

PERFIL DEL CARGO

Formacion académica requerida para el cargo

Requerido : Profesional Agroindustrial o afines

Preferido : Maestria/ Especializacion Calidad

Experiencia total requerida para el cargo

Oalafno

1 a 3 afos

3 a5 afos X
Mas de 5 afios
Instituciones Similares X

Posiciones Similares

PERFIL POR COMPETENCIAS

Para establecer las competencias, tanto organmede® como
técnicas se han fijado estos niveles de relevadciaRelevancia muy

alta, 3 = Relevancia alta, 2 = Relevancia medmaRElevancia baja.
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COMPETENCIAS ORGANIZACIONALES

Tabla 44: Competencias organizacionales

COMPETENCIA NIVEL
Orientacion al Proveedor 3
Persuasion 4
Pensamiento critico 4

Enfoque a la Calidad y Resultados

Identificacion de problemas

Pensamiento conceptual

Pensamiento analitico

Innovacion y Desarrollo

Trabajo en Equipo

N

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paola Guerra

COMPETENCIAS TECNICAS

Tabla 45: Competencias técnicas

COMPETENCIA

NIVEL

Conaocimientos de sistemas de calidad, de proddativi de

medio ambiente

producto

Conocimientos en nuevas composiciones quimicas | para

Destreza de manejo de personal

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paola Guerra
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ELABORACION PRODUCTO

DESCRIPTIVO DE FUNCIONES

a. ldentificacion del Cargo:

Titulo del Cargo . Asistente de Mezcla

Area/ Departamento/Unidad :  Departamento Produccion

Cargo de Supervisor Inmediato : Gerente Produccion

b. Ubicacion del Cargo en la Estructura Organica:

Grafico 40: Ubicacion del Cargo en la Estructura Ogéanica

Gerente General

Departamento
e epartvgxrﬂg;lto de egaﬂgmer_l:[o de
Financiero roduccion
o1 — |Llaboracién producto
L Contabilidad y o
Compras PR
Mezcla, empaquetado
y distribucion
—  Vendedor

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paola Guerra

c. Propdsito o misién del Cargo:Realizar el cereal cumpliendo el

tiempo determinado y con la mayor calidad.



h. Descripcion de Funciones:

Tabla 46: Descripcion de funciones

Frle_cgir;gla Consecuencia | Complejidad 5=

R - _ | poromision 5 =| Muy complejo Total

N FUNCIONES frecuente 2= Muy grave 1= 1= Nada (A)+(B)(C)
Muy frecuente :
(A) Nada grave (B) | complejo (C)

1 Lavar la quinua 2 5 1 7

2 Controlar la humedad de la quinua 2 5 1 7
3 Insuflar la quinua 2 5 1 7
4 Controlar las ordenes de produccion del dia 2 5 1 7

5 Revisar el estado de materia prima 1 5 1 6
6 Hacer requerimientos de materia prima a Dpt@odepras 1 5 1 6

7 Mantenimiento de equipos 1 5 1 6

Se han priorizado las funciones por factores cdrecuencia, consecuencia por omision y complejidad
Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paola Guerra

GET
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e. Tiempo de Adaptacion al cargo:

Tres meses

PERFIL DEL CARGO

Formacion académica requerida para el cargo

Requerido : No necesario

Experiencia total requerida para el cargo

Oalafno X
1 a 3 afos

3 a5 afos

Mas de 5 afios
Instituciones Similares

Posiciones Similares X

PERFIL POR COMPETENCIAS

Para establecer las competencias, tanto organmede® como
técnicas se han fijado estos niveles de relevadciaRelevancia muy

alta, 3 = Relevancia alta, 2 = Relevancia medmaRElevancia baja.



137

COMPETENCIAS ORGANIZACIONALES

Tabla 47: Competencias organizacionales

COMPETENCIA

NIVEL

Orientacion al Proveedor

Persuasion

Pensamiento critico

Enfoque a la Calidad y Resultados

Identificacion de problemas

Pensamiento conceptual

Pensamiento analitico

Innovacion y Desarrollo

Trabajo en Equipo

Al W W W

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paola Guerra

COMPETENCIAS TECNICAS

Tabla 48: Competencias técnicas

COMPETENCIA

NIVEL

Conocimientos de manejo maquinaria

Conocimientos en mantenimiento de maquinaria

Destreza de resolucion de problemas

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paola Guerra
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ASISTENTE DE EMPAQUE Y DISTRIBUICION

DESCRIPTIVO DE FUNCIONES

a. ldentificacion del Cargo:

Titulo del Cargo . Asistente de Empaque y

Transformacion de producto

Area/ Departamento/Unidad . Departamento Produccion

Cargo de Supervisor Inmediato : Gerente Produccion

b. Ubicacion del Cargo en la Estructura Organica:

Grafico 41: Ubicacion del Cargo en la Estructura Ogéanica

Gerente General

Departamento
Administrativo y epazgxrﬁg:to de egaﬂgmer}:[o de
Financiero roduiceion
o1 Elaboracién producto
L Contabilidad y : ‘ p
Compras —acketine
Mezcla, empaquetado

vy distribucion

—  Vendedor

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paola Guerra

c. Proposito o mision del Cargo:Empaquetado y programacion de la

distribucion de los productos.



Descripcion de Funciones:

Tabla 49: Descripcién de funciones

entregandole las rutas diarias del despacho

Frecuencia _ .
Consecuencia | Complejidad 5=
1=Poco . ]
por omision 5 = | Muy complejo Total
N° FUNCIONES frecuente 2=
Muy grave 1= 1= Nada (A)+(B)(C)
Muy frecuente ,
Nada grave (B) | complejo (C)
(A)
1 Mezclar la quinua ya inflada con el azicar y laia 2 5 1 7
2 Controlar la maquina automéatica empacadora 2 5 1 7
Administrar la distribucion del producto en la i elaboracion
3 o 2 5 5 27
de ruta diaria
4 Entregar las cajas empacadas y en buen estado chdfsres ) . 1 ;

Se han priorizado las funciones por factores cdreouencia, consecuencia por omision y complejidad
Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paola Guerra

6€T
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e. Tiempo de Adaptacion al cargo:

Tres meses

PERFIL DEL CARGO

Formacion académica requerida para el cargo

Requerido : No necesario

Experiencia total requerida para el cargo

Oalafno X
1 a 3 afos

3 a5 afos

Mas de 5 afios
Instituciones Similares

Posiciones Similares X

PERFIL POR COMPETENCIAS

Para establecer las competencias, tanto organmede® como
técnicas se han fijado estos niveles de relevadciaRelevancia muy

alta, 3 = Relevancia alta, 2 = Relevancia medmaRElevancia baja.
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COMPETENCIAS ORGANIZACIONALES

Tabla 50: Competencias organizacionales

COMPETENCIA NIVEL
Orientacion al Proveedor 3
Persuasion 2
Pensamiento critico 2
Enfoque a la Calidad y Resultados 4
Identificacion de problemas 4

Pensamiento conceptual

Pensamiento analitico

Innovacion y Desarrollo

Al W W W

Trabajo en Equipo

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paola Guerra

COMPETENCIAS TECNICAS

Tabla 51: Competencias técnicas

COMPETENCIA NIVEL
Conaocimientos de sistemas de calidad, de proddativi de 4
medio ambiente
Conocimientos mantenimiento maquinaria 4
Destreza de elaboracion rutas entrega 4

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paola Guerra

4.4.3 Reclutamiento y seleccion del personal

Es importante tener en claro el perfil psicoprafieal de cada puesto de trabajo

que se esta buscando, para obtener mejores resulead la seleccion de
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personal. A continuacion de detallar esta infoigracdde cada puesto de

trabajo con sus funciones.

En el proceso de reclutamiento se debe conseguarias candidatos que
reunan el perfil del puesto, los candidatos setrseguira por varios medios:
anuncios en la prensa pero se corre el riesgo eaagjexista un buen filtro de
candidatos, un poco mas de seleccion hay buscaneéb laternet en paginas
como bumeran.com o camello.com, también pidiendéornmcion a
universidades o cursos de formacion y finalmentedripo ser por

recomendacion de conocidos.



Gréfico 42: El proceso de seleccién

La Preseleccidn.- Analizar los curriculums o formularios de candidadosy
compararlos vs el perfil deseado. Se elimitara al 50 % de los candidatos

Pruebas de Saleccién.- Se realizaran pruebas psicolégicas para determinar
el trabajoen grupo, relacion can comparieros de trabajo, clientes,
proveedores, etc y las pruebas de conocimiento donde se juzgara los
conocimientos de cada candidato. Aqui se eliminara el 30 % de personas.

Entrevista.- Se debera entrevistar con el Jete Inmediato y el Gerente de la
Compaiiia donde se podra percibir el desemvolvimento y se daraa
conocer los datos dal puesto y la compafriia, para este procesodebe
guedar el 20% de las personas elegidas

Finalmente, se elegiria a la persona o personas seleccionadas para

inducirle en la Compaiiia y preparar el contrato.

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paola Guerra

evt
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4.4.4 Capacitacion del personal

“En cualquier institucion importante, sea empresa,organismo estatal o
cualquier otra, la capacitacion y desarrollo de syotencial humano es una
tarea a la cual los mejores dirigentes han de dedic enorme tiempo y

atencion” Peter Drucker.

Se debe invertir en la capacitacion de la genteyupa simple razon, hoy en
dia se vive un mundo muy cambiante, donde se vaseptando nuevas
situaciones y para poder enfrentarlas es importalate al personal los
conocimientos, actitudes y habilidades que requipega lograr un desempefio
Optimo también ayuda a alcanzar altos niveles di&vatones, productividad,

integracion, compromiso y solidaridad en el persdeda organizacion.



Tabla 52: Capacitacion del personal

Puesto

Requerimiento

Capacitacion

Tiempo programadd

» Valor estimado

Gerente General Manejo personal, toma de decisiones gggg%ﬁgsde empresas y toma, de 1 vez al afio Max. 250 délares
. . Manejo presupuesto, costos, tributaria, andlsiglisis financiero, situacion o . vk
Gerente Financiero balances actual econémica 1 vez al afio Max. 250 dolares
Negociacion con clientes, manejo de persopal, . ., L . ~ .
Gerente de Ventas persuasion de clientes Rﬁagomamon y atencion al cliente 1 vez al afio M2a%0 dolares
.. |Proceso de produccion, manejo de personal P ~ . .
Gerente de Produccion conocimientos tEcnicos T8as técnicos 1 vez al afio Max. 250 dolares
NIFS , o
Contador Ley Tributaria, Iﬁ:ﬁ;rge Naifs 'y actualizacign 1 vez al afio Max. 250 délares
Elaboracion y analisis de balances y presupues{os -
: Ley Tributaria, costos, elaboracion e o . ~ . . N
Asistente Contable declaraciones y anexos %\ctuallzacmn tributaria 1 vez al afio Méax. 100aték| on
: Negociacion con proveedores, control de preddenificacion de compras |y ~ . v
Asistente Compras materia prima, planificacion compras control precios 1 vez al afo Max. 100 dolares
: . Estudio de Mercados, publicidad, elaboracionCGlesos relacionados con ~ . Aok
Asistente Marketing imagen nuevos productos marketing 1 vez al aio Méax. 100 dolares
Asistente Produccion | Manejo y mantenimiento de equipos, maquinas Mamiienmto de maquinaria 1 vez al afio Max. 100 dolares
: Conocimiento de preparacion del productoPseparacion de nuevos saborgs o ~ . vk
Asistente Mezcla control calidad formas de productos 1 vez al afio Méax. 100 dolares
Vendedor Persuasion y negociacion de clientes Atencioniehid 1 vez al afo Méax. 100 dolanes
Empacador Manejo de maquina de empacamiento|Mganejo bodega y distribucion de 1 vez al afio Max. 100 délares

conocimiento para distribucion a puntos de ve

npeoductos

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paola Guerra
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4.4.5Evaluacion de desempefio

Se realizard evaluacion por objetivos, alineandaos los objetivos de la

empresa. Anexo 2

Este proceso de Direccidon por Objetivos compreadsiguientes fases:

« Fijar de forma clara y precisa objetivos para abajo a realizar por el

empleado, es decir, establecimiento conjunto detiwbg entre los jefes

de area y el gerente general.

- Establecimiento de objetivos por area e interrélaentre los mismos.

e Proponer un plan de accién que indique como hanogerse esos

objetivos.

« Permitir al empleado que aplique ese plan de accion

« Medir el grado de consecucion de los objetivos.

» Practicar medidas correctoras en caso necesario.

 Fijar nuevos objetivos para el futuro.



5 ANALISIS FINANCIERO

El objetivo principal en este capitulo es determiaaentabilidad del proyecto de negocios
para comercializar en Quito un nuevo cereal arwsataborado a base de quinua
insuflada, realizando el analisis de la inversiéoasaria para emprender el proyecto, los
ingresos esperados, los costos y gastos a ineuyrifinalmente la utilidad y rentabilidad

del proyecto.

En el andlisis financiero se consideraran proyessale un periodo de 5 afios, tomando en

consideracion 3% de inflacion anual.

5.1 DETERMINACION DE LA INVERSION Y FINANCIAMIENTO

5.1.1Inversion fija e intangible

La inversion fija puede ser tangible o intangibksta conformada por
inversiones de largo plazo, que son de naturalezmmgnente y estable, el
calculo de la inversion fija se lo realiza bajoiraationes de los bienes y
servicios que se van a utilizar en la ejecucionpdeyecto, y ayuda a facilitar

el costeo del proyecto en su fase operativa.

En la inversion fija tangible se consideran lost@gmglel proyecto que sean

identificados fisicamente, pero en la fase pre-apex del proyecto.
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Tabla 53: Inversion Fija Tangible

Rubro Valor en dolares
Terreno $ 40.000
Edificacion $ 45.000
Maquinaria y Equipo $ 50.900
Vehiculos $ 15.000
Equipo de computacion $ 8.600
Mobiliario $ 1.980
Imprevistos 3% $ 4.844

Total $ 166.324

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paola Guerra

La inversion intangible se incorpora a los costosrativos del proyecto en su
fase de funcionamiento (es un cargo contable queplica pago en efectivo)

con amortizacion de intangibles.

Tabla 54: Inversion Fija Intangible

Rubro Valor en dodlares
Estudios Producto $ 1.000
Gastos Organizacion $ 800
Gastos Entrenamiento personal $ 2.000
Gestiones de Marca $ 2.000
Gastos de puesta en marcha $ 5.000

Total $10.800

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paola Guerra

5.1.2 Capital de trabajo

El Capital de trabajo es el efectivo que necesitanegocio para su normal

funcionamiento durante la fase operativa. En &sta de deben cumplir la
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compra de materiales, compra de insumos, pagolaleosa pago de servicios
basicos, y por ende el inversionista debe contarlgs recursos necesarios
para cubrir estos gastos. Para el caso del pmysctomara en cuenta los
siguientes rubros para calcular el valor que seatarpara disponer de efectivo

para el capital de trabajo:

Tabla 55: Capital de trabajo (3 Meses)

Rubro Valor en dolares
Saldo min. en cuenta corriente $ 6.000
Publicidad $ 7.475
Remuneraciones $26.244
Inventarios MP $32.751
Servicios bésicos $ 3.960
Combustible $ 1.350
Imprevistos 5% $ 3.889

Total $81.669

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paola Guerra

5.1.3Inversion total

La inversion total del proyecto se refiere al mogte se necesita para poner
en marcha la empresa, dentro de la inversion sstatonsidera, la inversion
tangible, intangible y el capital de trabajo que etncaso de este proyecto

asciende a $ $ 258.793.
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Tabla 56: Inversion total

Inversion Fija Tangible

Rubro Valor en dolares
Terreno $ 40.000
Edificacion $ 45.000
Maquinaria y Equipo $ 50.900
Vehiculos $ 15.000
Equipo de computacion $ 8.600
Mobiliario $ 1.980
Imprevistos 3% $ 4.844
Total $ 166.324

Inversion Fija Intangible

Rubro

Valor en ddlares

Estudios Producto $ 1.000
Gastos Organizacién $ 800
Gastos Entrenamiento personal $ 2.000
Gestiones de Marca $ 2.000
Gastos de puesta en marcha $ 5.000
Total $ 10.800

Capital de trabajo (3 Meses)

Rubro

Valor en ddlares

Saldo min. en cuenta corriente $ 6.000
Publicidad $ 7.475
Remuneraciones $ 26.244
Inventarios MP $ 32.751
Servicios basicos $ 3.960
Combustible $ 1.350
Imprevistos 5% $ 3.889
Total $ 81.669
TOTAL $ 258.793

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paola Guerra
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5.1.4 Financiamiento

El plan de financiamiento del proyecto se lo reszun 70% por aporte de los

3 socios que se detallara a continuacion:

Socio A.- Invertird en el proyecto con el terrereo$d0 000.

Socio B.- Invertira en el proyecto con el vehicplra distribucién $15 000 y

con el valor para la edificacion de la planta $88.0

Socio C.- Invertira en el proyecto con un valoreéectivo de $80 355, lo que

servira para comprar la maquinaria y la constitucié la empresa.

La diferencia es decir el 30% del financiamienttaltese lo realizara por
financiamiento bancario a largo plazo como se ketan la tabla a

continuacion:

Tabla 57: Estructura Capital del Proyecto

Tipo de capital Inversion Porcentaje
Capital Propio $ 180.355,42 70%
Préstamo $ 77.638,04 30%

TOTAL $ 257.993,46 100,00%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paola Guerra

El préstamo bancario se lo realizara por un vado$d7 638,04 a un tiempo de
5 afos, con un afio de gracia para el pago, y gsaad®interés del 11,2% esta

tasa es fijada de acuerdo a la tasa efectiva dee$weialada en el boletin
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correspondiente a la primera semana de Octubr@l publicada por el

Banco Central del Ecuador Anexo 4.

Tabla 58: Informacién General del Proyecto

Monto del préstamo $ 77.638,04
Plazo afios 5

Tasa de interés 11,20%
Periodo de gracia 1

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paola Guerra

El pago del préstamo se lo realizara como se detallla siguiente tabla de

amortizacion de la deuda, donde consta el afioatzegr

Tabla 59: Préstamo bancario proyecto

Nro. Anual Principal Interés Total Control

$109.222,37
P. gracia 0 $|- $ 8.695,4¢6 $8.695,46 $100.526,91
2 $ 16.436,27 $8.695,46 $25.131,73 $75.395,18
3 $18.277,13 $6.854,60 $25.131,73 $50.263,46
4 $20.324,20 $ 4.807,52 $25.131,73 $25.131,73

5 $ 22.600,51 $ 2.531,21 $25.131,73 $-

Suman... $77.638,12 $31.584,26 $109.222,37 $-

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paola Guerra

Se debe tomar en consideracion que para pediesigono para el proyecto, la
empresa ya debe estar constituida, ya que dentriosdeequisitos que se

necesita para tener acceso a financiamiento emstii@cion financiera son:

« Escrituras de constitucion.
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« Nombramientos.

« Proyecto o estudio de factibilidad.

« Presupuesto de inversiones a realizar.

« Flujo de caja proyectado por el plazo de la opéraci

« Garantias hipotecarias cubriendo el 120% del \@@bpréstamo, en este

caso el terreno y la edificacion y el vehiculo.

« Certificados.

5.2 DETERMINACION DE COSTOS Y GASTOS

5.2.1 Distributivo de sueldos

Para llevar a cabo el proyecto, es necesario contapersonal administrativo,

de ventas, y del area de produccién.

Se ha considerado para el distributivo de sueldosmecremento del 3% cada

afo, tomando de referencia la inflacion anual prtada.

Para determinar los sueldos, se tomo en consideréas niveles jerarquicos

de la organizacion. Como se muestra en Anexo 6.
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Beneficios Sociales

Segun la ley ecuatoriana la empresa tiene la alifigpade pagar beneficios
sociales a sus empleados, entre ellos se encw@raporte patronal, décimos,
vacaciones, fondos de reserva, en fechas estaddedmh continuacion se
detallara el todos estos beneficios por cada pussttrabajo, con el fin de
sacar el porcentaje a pagar aparte del suelddeysesvira para el calculo del

presupuesto de sueldos. Como se muestra en ebAnex

Para los vendedores se considerd comisiones poades vendidas de 3% por
las fundas pequefas y el 2% por las fundas grandescontinuacion se

detallara la tabla de comisiones para los dos \dorde:



Comisiones en ventas

Unidades :

Funda de 350 gr
Funda de 50 gr

Suman...

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paola Guerra

Tabla 60: Comisiones en ventas

periodos 1 2 3 4 5 Total |[promedio
2% 1.976 2.341 2.652 2.869 2.955 12.794 2.559

3% 7.916 9.376 10.624 11.489 11.834 51.239 10.248

9.892 11.718 13.276 14.358 14.789 64.033 12.807

GaT
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5.2.2 Costos operacionales

Se produciran dos tipos de presentaciones del prmduna de 50 gr. como
Snack y una funda de 350 gr. para determinar ls®saunitarios se tomo en

consideracion la materia prima, mano de obra ZIés

En Materia Prima se considerd los costos por grgmia proporcion de
ingredientes que forman parte de la funda, ya quedos los insumos se los

utilizara en la misma medida.

El costo unitario de mano de obra y servicios luésge lo calculo en base a la

cantidad producida en el afilo. Como se indica é&meko 7

5.2.3 Gastos de promocion y ventas

Los gastos de publicidad estan repartidos confaama utilizacion de los
medios publicitarios, como es el internet por metkaredes sociales, revistas
de salud especializadas para mujeres, muestras, gnatduccion arte grafico.
Hay que considerar, que por ser un producto nueal mercado y con varios
competidores y productos sustitutos el primer afidebera realizar un fuerte
gasto en la induccion de marca y preferentementerde personal para llegar

al cliente.
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Tabla 61: Presupuesto de publicidad y promocién

3% 3% 3% 3%

Concepto ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANOS
Publicidad:
Revistas $2500 $2575 $2652 $2732 $2814
Produccion de artes $5.000 $5.150 $5.305 $5464 $5.628
Catélogos $4.200 $4.326 $4.456 $4.589 $4.727
Promocion:
Muestras $3.200 $3.296 $3.395 $3.497 $3.602
Induccién marca $ 15.000

TOTAL $29.900] $15.347 $15.807 $16.282 $16.77C

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paola Guerra

5.2.4 Gastos administrativos y financieros

Los gastos administrativos y ventas son aquellagogaque incurren las
oficinas para realizar las tareas cotidianas derdmnizacion, entre los mas
importantes estdn los servicios basicos, mantentmieequipos de
computacién, vehiculo, muebles y enseres, los ssi@de se encuentran en el
distributivo de sueldos, los gastos de publicidad se encuentran en la Tabla

61.

Se ha considerado para el incremento de los gastades el porcentaje de la

inflacion del 3%.

Desde el segundo afio se ha considerado el alglelamn vehiculo para la
distribucion del producto ya que las ventas incrgar@n el 15%. Como se

muestra en el Anexo 8
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5.3 ESTADOS FINANCIEROS PROFORMA

5.3.1Presupuesto de ventas

Se han considerado para las ventas proyectada$%l & la cantidad
producida en 12 meses, por 20 dias al mes y poraslal dia, esta cantidad se
multiplica por el precio unitario que es, para tagentacion de 350 gr $2,77 y

para la presentacion de 50 gr de $0,54.

Tomando en consideracion el ciclo de vida del pctwle 5 afios, se ha
determinado que en el segundo afio, existira umntieto de ventas del 15%,
y un aumento del 3% en precio, igual que la inflaciya que la estrategia de

posesion del mercado es por bajo costos, no peredi¢iacion.

En el tercer afio se ha considerado un crecimieglitd@% y en el cuarto afio

Unicamente del 5%. Como se muestra en el Anexo 9

5.3.2 Estado de resultados

El Estado de resultados proforma, se basa en estines de cinco afnos, el
objetivo principal de este balance es dar a losi@dtradores una herramienta
para determinar si los planes a ejecutar van anebtesultados positivos v si
no es asi, buscar formas o medios para alcanzé®godra calcular los flujos
netos de efectivo y a partir de esto, realizar nélisis sobre la viabilidad del

proyecto.
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La empresa presenta una utilidad creciente paré k%0s. Esto debido a un
continuo crecimiento en el nivel de ventas (tantauridades vendidas como
en precio) y a una disminucion de los interesessgyggan en cada afo.

Anexo 10

5.3.3 Estado de situacion financiera

El Estado de Situacion Financiera segun NIIFs,redacumento contable que
refleja la situacion financiera de un ente econénaiauna fecha determinada.
Su estructura la conforman cuentas de activo, pagipatrimonio o capital

contable?®

Con respecto a este proyecto las cuentas comdaatds y pérdida del ejercicio
tienen un crecimiento considerable a través daifios, no existen incrementos
en Propiedad, Planta y Equipo ni nuevas inversipees si existe un aumento
en los activos corrientes mismo que puede utilzg@a generar un mayor

desarrollo econémico para el proyecto.

En el activo existe una cuenta llamada cuenta pbrat largo plazo, en esta
cuenta se encuentran valores por cobrar a ac@asnystuentas a proveedores
morosos mas de un afo, al distribuir las utilidaat@snuladas, disminuird esa

cuenta.

Anexo 11.

“0EDUCA CONTA. [http://www.educaconta.com/2012/Gt4elo-de-situacion-financiera-segun.htmi].
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5.3.4 Estado de flujo de efectivo
El Estado de Flujo de Efectivo Proforma tiene cqmapdsito determinar las
necesidades de efectivo o excedentes de recursmnpartir si fuera el caso,

para minimizar los recursos ajenos y maximizarrélimientos disponibles

de la empresa.
Se ha determinado como valor de recuperacion deoaat el valor en el cual
se debe vender el negocio en marcha al terminab lasios para obtener

ganancia de considerable de $391.809,00. Anexo 12.

5.3.5Estado de cambios en el patrimonio

Es un estado que suministra informacion acercaadmidntia del patrimonio

neto y los cambios que ha surgido en el transalgdos afnos.

En el caso de este proyecto no ha existido ningimb@ en el patrimonio

salvo la utilidad del periodo y la utilidad acundda Anexo 13

5.4 EVALUACION FINANCIERA

5.4.1 Determinacion del punto de equilibrio

El andlisis de punto de equilibrio es cuando losefieios por ventas son

iguales a los costos fijos y variables. Es deearcantidad de unidades
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vendidas o valor de ventas que debo tener, pardrdoB costos fijos y
variables y no tener utilidad, por lo que es netessaber este dato, para

determinarlo como minimo de ventas y tener utilidad

En el proyecto las ventas son mayores al punt@dgit&io, por lo que existira

utilidad desde el primer afio.



Tabla 62: Punto de equilibrio

periodog 0 | 1 | 2 | 3 | 4 | 5 |

Ingresos (ventas) 415.463 492115 557.567 603.008 621.099

Crecimiento 18% 13% 8% 3%

Margen de Contribucion MC 49% 49% 49% 49% 49%

Costos Fijos 171.294  150.422 154566  156.950 159.238

Beneficio Neto / ventas 5% 13% 14% 15% 15%
Punto de Equilibrio

en valores 346.630 304.393 312.780 317.605  322.235

en % 62% 56% 53% 52%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paola Guerra

[AS))
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5.4.2 indices financieros

Los indices financieros son relaciones entre vanmntas extractadas de los
balances con el fin de tener una idea del estada dempaiiia y poder tomar

una decision.

e Las razones de liquidez se vinculan especialmente a efectivo,
cuentas por cobrar, valores negociables, en ekptoyse tiene un indice
de 3 0 2 es decir por un dolar de deuda, tienel&eai para pagar, y
mientras mayor sea la razén mayor sera la capadddd empresa en

pagar sus obligaciones a corto plazo.

« Las razones de operacion muestra la periodicidagécaiperar o pagar
una cuenta y ayuda a fijar las politicas de pagwlwro. EI periodo
promedio de cobranza indica €l numero promedio ids thrdan en
convertirse en efectivo en el proyecto hay una pgierde 32 dias. La
rotacion de inventario es de 12 veces al afio apekamente, y la

rotacion de activos totales es de 1,16.

e Las razones de rentabilidad muestran el margertilidad del proyecto

para el accionista 16%, antes de impuestos 26%ilidad bruta 52%.

« El indice de endeudamiento mide la intensidad da fa deuda de la
empresa con relacion a sus Fondos Propios. Conuasel de este

proyecto es de 0,27 mientras menor sea su valar,baja sera el grado
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de endeudamiento reflejandose en una estabilided|paentidad. Este
bajo grado de endeudamiento posibilita a la emppesker acceder a

nuevas fuentes de financiamiento. Anexo 14
5.5 EVALUACION ECONOMICA
5.5.1 Determinacion de la tasa de descuento
El “CPPC” muestra el valor que crean las corporasopara los accionistas
(rentabilidad del capital invertido). Este valoremtabilidad esta por encima
del costo de ese capital, costo que represent®BICCy sirve para agregar

valor cuando se emprenden ciertas inversionesitegias, eté

CAA D
WACC(pp) = Koo 4 Ky(1 = T)— =
CClepp) = K p VR - Do

WACC: Promedio Ponderado del Costo de Capital.

Ke: Tasa de costo de oportunidad de los accionis&Eeneralmente se utiliza

para obtenerla el método CAPM.
CAA: Capital aportado por los accionistas.

D: Deuda financiera contraida.

L WIKIPEDIA. [http://es.wikipedia.org/wiki/WACC].
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Kd: Costo de la deuda financiera - hh.

T: Tasa de impuesto a las ganancias.

Kd (1-T):

La tasa de interés exigida por la Institucion Faiara para el proyecto es
del 11,20%. A esta tasa se descontara el valoesfmndiente a los
impuestos del Ecuador (15% pago de utilidadeshbajmdores y 25% de

impuesto a la Renta) obteniendo una tasa del 7.14%.

Ke:

El costo del capital del inversionista se calculdwacion del riesgo que

este asume con el proyecto. Para el calculo sartoem cuenta los

siguientes factores:

CAPM = tasa libre de riesgo + coeficiente beta * (pna riesgo de

mercado) + Riesgo Pais

= Tasa Libre de Riesgo o Bonos del Tesoro Americémen libre de

riesgo, es un concepto tedrico que asume que eooldomia existe
una alternativa de inversion que no tiene riesga phinversionista.
En la practica, se toma el rendimiento de los BaelsTesoro de

Estados Unidos como la inversion libre de riesgogye se considera
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que la probabilidad de no pago de un bono emitido Fpstados

Unidos es muy cercana a céfo.

El valor tomada corresponde a el rendimiento ddtmsos del Estado

Americano a 30 afnos, es decir, 4,38%.

» Prima Riesgo de Mercado y Coeficiente Befe investiga el

coeficiente Beta dependiendo el tipo de industridaaque los
inversionistas se atreven a invertir. Para esthasanalizado en un
mercado de Estados Unidos la rentabilidad del selrtdustrial
Alimenticio sobre otras industrias similares, egigese analiza el
riesgo del mercado en general y el de la industrid. valor del
Coeficiente es de 0,74 y la Prima del Mercado e3.d@% de acuerdo

a Damodaran.

» Riesgo PaisSe considera el Riesgo Pais ecuatoriano como diaito
que la Tasa de Rendimiento sea aplicable a ladeghif capacidad de
pago de este pais. ElI EMBI (Emerging Market Bolmdiex) es el
indicador de riesgo de los Bonos del Gobierno ded8eEmergentes.
Para el Ecuador el EMBI a septiembre del 2012 &u&2P puntos, es

decir, que el Riesgo Pais fue del 7.22%

CAPM =4.38% + (0.74 * 8.78%) + 7.22% = 18.10%

22 SCOTT BESLEY, F. EUGENE BRIGHAM [Fundamentos de administracién financiera,]188
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En funcion de las dos tasas de rendimiento obtersdgprocede a la
ponderacidon correspondiente de las inversiones @aener la Tasa

Global del Proyecto:

Tabla 63: Tasa minima aceptable de rendimiento

Porcentaje de| Tasa Minima _
- Ponderacion
Aportacion Aceptable
RECURSOS PROPIOS 70% 18,10% 12,7%
RECURSOS
30% 7,14% 2,1%
FINANCIADOS
Costo Promedio Ponderado de Capital 14,8%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paola Guerra

5.5.2VAN

El Valor Actual Neto consiste en encontrar la difena entre el valor

actualizado de los flujos de beneficio y el valaambién actualizado, de las
inversiones y otros egresos de efectivo. La tasasquitiliza para descontar los
flujos es el rendimiento minimo aceptable de la resgp, por debajo del cual

los proyectos no deben ser aceptadds...

La formula permite calcular el Valor Actual Neto es

v

VAN = Z TR

3 .
FRANCISCO JAVIER JIMENEZ BOULANGER [Ingenieria Econdmica, Bl
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Vt= Representa los flujos de caja en cada periodo t

0= Es el valor del desembolso inicial de la inu@ns

n= Es el nimero de periodos considerado.

k= Es la tasa de descuento.

t= Es el periodo correspondiente al flujo.

El tipo de interés utilizado se conoce como tasadelcuento que es una

medida financiera que se aplica para determinaralgr actual de un pago

futuro. Es también el costo de oportunidad deriitven el proyecto.



Tabla 64: Valor actual neto

0 1 2 3 4
Flujo Neto de efectivo ;| $ (181.155) $ 73571$ 64.45%% 68.644 % 86.660 $ 88.102
Tasa de descuento: 14,8%%
VAN $ 71.218

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paola Guerra

69T
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El VAN del proyecto es de 71.281 ddlares los reslas son positivos y por lo

tanto demuestran que el proyecto es viable y qaelse aceptar la inversion.

5.5.3 Periodo de recuperacion de la inversion original

Es un instrumento que permite medir el plazo dap® que se requiere para

que los flujos netos de efectivo de una inversemuperen su costo o inversion

inicial 24

El periodo de recuperacion de la inversion pamafecto es de 3.5 afos, esto

implica que el PRI sera al casi final del proyecto.

Tabla 65: Periodo de recuperacion de inversién

Flujo Neto Flujo Acumulado

0 $ (181.155)

1 $73.577 $ (107.579)

2 $64.455 $ (43.124)

3 $68.644 $25.520 ==
4 $ 86.660 $112.180

5 $88.102 $200.282

PRI 3,54

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paola Guerra

Dado que el proyecto se evalu6é con un horizontdé dios se puede concluir
gue el proyecto devuelve la inversion en un plaaganal esperado, es decir,

gue el periodo de recuperacion ha sido largo.

2 PYMES FUTURO. [http://www.pymesfuturo.com/pri.Htm
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5.5.4TIR

Se utiliza para decidir sobre la aceptacion o rezhde un proyecto de

inversion. Para ello, la TIR se compara con usa tainima o tasa de corte, el
coste de oportunidad de la inversién (si la ingarsio tiene riesgo, el coste de
oportunidad utilizado para comparar la TIR seréata de rentabilidad libre de
riesgo). Si la tasa de rendimiento del proyeat@presada por la TIR- supera

la tasa de corte, se acepta la inversién; en aasoario, se rechaZa.

Para el proyecto la TIR es del 30%, este resuleslonayor a la tasa de
descuento utilizada al descontar los flujos. Blpcto crea un valor mayor al

esperado y que por lo tanto debe ser aceptado.

% SAPAG CH., Nassir. (2007). Proyectos de inversibrmulacion y evaluacion, 254



Tabla 66: Tasa interna de retorno

0 1 2 3 4
Flujo Neto de efectivo:l $ (181.155) $ 735771 3% 64.45%% 68.644 % 86.66( $ 88.102
Tasa de descuento: 14,8%
TIR 30%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paola Guerra

¢LT
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5.5.5 Andlisis de sensibilidad

El andlisis de sensibilidad es un término finarggienuy utilizado en el mundo
de la empresa a la hora de tomar decisiones desitxe que consiste en
calcular los nuevos flujos de caja y el VAN (enpmyecto, en un negocio,
etc...), al cambiar una variable (la inversioniadida duracion, los ingresos, la
tasa de crecimiento de los ingresos, los costes,. et De este modo teniendo
los nuevos flujos de caja y el nuevo VAN podremadcular o mejorar

nuestras estimaciones sobre el proyecto que vancosnanzar en el caso de
que esas variables cambiasen o existiesen ermicgsles de apreciacion por

nuestra parte en los datos obtenidos inicialm&nte.

Se han propuesto 3 escenarios, en el primero de & realizé una variacion
disminuyendo las ventas un 3% y a su vez aumentanudsmo porcentaje en
costos y gastos, en este caso la sensibilidad @ego no se ha visto tan

afectada, ya que la TIR.

S WIKIPEDIA. [http://es.wikipedia.org/wiki/An%C3%Alsis_de_sensibilidad].



Tabla 67: Tasa interna de retorno

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paola Guerra

0 1 2 3 4 5
Flujo Neto de efectivo: $ (183.305) $ 43.206 $ 35.4993% 34563 3$ 48.701 154.37%
Tasa de descuento: 14,8%0
TIR 17%
Aln es mayor a la tasa de descuento, y el VAN &9ds05
Tabla 68: Valor actual neto
0 1 2 3 4 5
Flujo Neto de efectivo )| $ (183.305) $ 43.20d $ 35.499% 34563 % 48.70] 154.37%
Tasa de descuento: 14,8%0
VAN $ 9.505

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paola Guerra.

VLT
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Esto no ocurre en los otros dos escenarios, domdeatiza una variacion del

5% disminuyendo las ventas y aumentando los costastos, y el flujo de

efectivo disminuye de una forma considerable, I8 € menor a la tasa de

descuento.

Tabla 69: Tasa interna de retorno

0 1 2 3 4 5
Flujo Neto de efectivo] $ (183.305] $ 28.019 $ 20.879 $ 16.439 $ 27.713 $ 130.919

Tasa de descuento: 14,8%

TIR 5%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paola Guerra

Y el VAN es negativo, por lo que en este puntoreyecto ya no es rentable.



Tabla 70: Valor actual neto

0 1 2 3 4 5
Flujo Neto de efectivo:| $ (183.305) $ 28.019% 20.879% 16.439 $ 27.713 $ 130.91¢
Tasa de descuento: 14,8%0
VAN $ (50.627

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paola Guerra

Y en el dltimo andlisis se ha realizado una vadiadel 10% disminuyendo las ventas y aumentandodsts y gastos, se observa un cambio

=
en el flujo de efectivo a valores negativos pague la TIR es inclusive negativa. >

Tabla 71: Tasa interna de retorno

0 1 2 3 4 5
Flujo Neto de efectivo ;| $ (183.305) $ (9.949 % (16.07¢)% (30.074)$ (27.203) % 68.011
Tasa de descuento: 14,8%0
TIR -31%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paola Guerra



Y el VAN es de $ -205 602.

Tabla 72: Valor actual neto

0 1 2 3 4 5
Flujo Neto de efectivo ;| $ (183.305) $ (9.949)$ (16.07¢)% (30.074 % (27.203) $ 68.011
Tasa de descuento: 14,8%
VAN $ (205.602

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Paola Guerra

LLT

El proyecto en estudio, es muy susceptible en ssisltados, a cambios que hubiere. La maxima véniague soportard es en el primer

escenario, donde se disminuyo el 3% de ventas piatonel 3% de costos y gastos.



6 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

6.1 CONCLUSIONES

En el desarrollo de la investigacion se ha llegatis siguientes conclusiones:

Los futuros consumidores utilizan la quinua en siyonia, para la preparacion
de sopas y no conocen otra clase de productos lomwereales, por lo que, es
importante enfatizar en cambiar el paradigma delsemidor presentando
informacion acerca de los beneficios de la quinuatijdades en nuevas
recetas, esto se hara por publicidad en revistasallel, en programas del
Gobierno como por ejemplo: desayuno escolar, caagpd@ alimentacion y
salud en centros comerciales, publicidad en el gogael mismo producto y

asi que las personas vayan afadiendo este praglustodieta diaria.

En estos ultimos afos, el Gobierno ecuatorianmtentivado la cosecha de la
principal materia prima de este proyecto que epiiaua, por ende, los costos

son bajos y es una ventaja ante los competidores.

Actualmente, el boom del mercado son los produtabgrales, light y de buen
sabor, lo cual se confirma con los datos que savarbn del estudio de
mercado con respecto a la aceptacion del produetguihua insuflada, e

indican una demanda del 87%.
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La principal amenaza que tiene el proyecto, esolmpetencia directa de
grandes multinacionales y con gran trayectoria lemexio alimenticio del
cereal procesado, pero la ventaja que tiene ekptoyes el bajo precio que es
la estrategia para posesionarse en el mercadagoas también todos los

beneficios que tiene la quinua que es la prinaipatieria prima.

De acuerdo a la evaluacion financiera y el caldgboflujo de caja, el proyecto
es viable, ya que se obtuvo un valor actual nesitigo de $97 800 y una tasa
interna de retorno de 30%, la cual es mayor ask t@inima de retorno exigida

por el inversionista.

La recuperacion de la inversion inicial del progedinanciada por recursos
propios y terceros sera de aproximadamente 3 aBas) tiempo considerable

y muestra la factibilidad del proyecto.

En el andlisis de sensibilidad muestra que es ougto sensible a cambios de
las variables como precio y costos/gastos, siexkjuna variacion mas alla
del 3% disminuyendo sus ventas, y aumentando ds®s/gastos el proyecto

no da el resultado deseado y no se torna rentable.

6.2 RECOMENDACIONES

El Gobierno deberia incentivar a la elaboraciénpdobductos artesanales y
naturales, dando facilidades de financiamiento, and& obra, y sobre todo
conocimientos o capacitacion de otros paises deedecalice este tipo de

productos, como en este caso Bolivia.
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« Se convendria diversificar la produccién de cesabsuflados con mas de
ellos como por ejemplo arroz, trigo, cebada, mate, con el fin de mas
adelante venderlos por separado, o mezclarlosay areMueslie, un producto
de mayor aceptacion y mayor valor nutricional. Ret@ no se necesitaria mas
inversion, ya que las maquinarias serian las mispa® las ventas subirian

debido a la variedad de productos.

« Se debe investigar los avances de la competend@rda recurrente con el fin
de aprender nuevas técnicas y mejoras para el gmduasi disminuir costos,

mejorando la calidad del mismo.

« Es necesario un estudio financiero cada vez quensen decisiones fuertes en
la empresa, ya que el grado de sensibilidad dgkpto es alto y puede afectar

considerablemente en la rentabilidad del mismo.

e Entrar a nuevos mercados con los nifios, por medidod programas de

alimentacion que el Gobierno esta incursionando.
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ANEXO 1

ENCUESTA

PONTIFICIA UNIVERSIDAD CATOLICA DEL ECUADOR
ENCUESTA

Se estarealizando unainvestigacion con fines acad  émicos de tercer nivel , espero contar con suvalio  sa colaboracién respondiendo
algunas preguntas. Estainformacion es confidencia |. Sélo tomaréa pocos minutos de su tiempo. Gracias

1. ¢ Usted consume cereal?, Sisu respuestaes “NO”  favor responda a partir de la pregunta 10

2. ¢Qué tipo de cereales consume y en qué frec uencia ? Ponga una "x" en su respuesta

Frecuencia de consumo (a la semana)
+de 3 veces 3veces lvez lvezmes rara vez, especifique:

1. Hojuelas de sabores

2. Granola

3. Arroz crocante de sabores

4. Hojuelas o cereales integrales

5. trigo

6. Otro. Especifique: .................

3. ¢Qué es lo mas importante paraUsted enun  cereal? Enumere de 1 al 6 siendo 1 el mas important e y 6 el menos importante

1. Sabor

2. Aporte Nutricional

3. Presentacion

4. Producto dietético

5. Producto saludable: colesterol, triglicéridos, etc.

6. Producto energético (vitalidad)

4. Escriba ¢ Qué marcas de cereales recuerda?

5. ¢Enqué ocasion prefiere consumir el cereal ? Pongauna "X"en su respuesta

Desayuno Almuerzo edia mafiana o tarde Cena

1. Hojuelas de sabores

2. Granola

3. Arroz crocante de sabores

4. Hojuelas o cereales integrales

5. trigo

6. Otro. Especifique: .................

6. ¢Cudles su sabor favorito de cereal ?

l.ChocoIateIZl 2.Fruti||a|:| 3.Vaini||a|:|
4.Natura||:| 5.0tro. I:IEspecifique:
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7. ¢Cudl es su presentacion favorita de cereal

1.Caja Grande (500 gr)|:|
4.Six Pack (6 cajas pequeﬁas)D

8. ¢ D6nde normalmente compra el Cereal?
1.Supermercados (Supermaxi,

Mi Comisariato) D
4.Micr0mercadoD

9.  ¢Por qué razén compra los cereales de su el

1. Tradicién (siempre los compra)

4. Otros

10.  Conoce ¢Cudles son los aportes que realiza

[ 1]

Si su respuesta es SI. Qué conoce?

1.si

?
2.Caja Mediana (250 gr)IZI 3.Caja Pequefia (60 gr)IZl
2. Tiendas de barrioE 3.Tiendas Naturistas:
5.Autoservicio (Fybeca)E 6. Otros: Especifique:
eccion?

2. Publicidad (TV, periédico,
revista, etc)

3. Promociones (CD,
juguetes)

Especifique:

la quinua a nuestro organismo?

11. ¢ Qué productos ha probado a base de quinua
4. Cereales I:I
12.  Los beneficios de la quinua son: no engorda
proteinico posee 22 aminoacidos, previene enferemed
importante
1 Producto Light
2.Cero Colesterol
3. Libre gluten
4.Contenido Proteinico
5. Previene enfermedades
cardiovasculares
13.  ¢Estariausted interesado de ingerir cerea

Si

]

14.  ¢Cuanto esté dispuesto en pagar por una ca

15. Edad afios

1. De 1,50 a 2 dé6lares D

16. Sexo

1. MasculinoD

2. Productos con harina (pan) :

5. Ensalada

?

3. Dulce y confittes :
I:IEspecifique:

6. Otros

[ 1]

(producto light) y baja los niveles de colesterol, libre de gluten, alto contenido
ad cardiovasculares Enumere del 1 al5siendo 1 el  mas importante y 5 el menos

| abase de quinua?

o ]
jade 250 gr?

2. De2- 3ddlares E 3. Més de 3 ddlares D

2. Femenin():
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17. ¢ En qué parte de Quito vive?

1. Norte D
4. Centro |:|

18. ¢ Cudl es su estado civil?

1. Soltero

19. (Cudl es su actividad actual?

1. Ama de casa D

3. Otros Especifique:

5. Vallelel

2. Divorciado o Viudo

2. Oficinista:

20. ¢,De cuénto son sus ingresos mensuales?

1. Menos de 500
délares

2. De 500 délares

GRACIAS POR SU COLABORACION

3. Otros:

Especifique:

3. Unién Libre o
Casado

3. Estudiante :

3. Méas de 500 délares
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ANEXO 2
NOMBRE: CARGO:
AREA: FECHA:
OBJETIVOS PLAZOS OBJETIVOS %
PLANTEADOS ALCANZADOS LOGRO
PERIODO DE EVALUACION DESDE.................... HABT....ooveeiiie

1.- Medidas para el mejoramiento
2.-.Fortalezas.
3.- Debilidades

4.- Planes de capacitacion

SUGERENCIAS Y COMENTARIOS DEL EVALUADOR
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GUIA ENTREVISTA

ENTREVISTA A:

Oficinista Estudiante Ama de Casa

¢, Consume cereal?

¢, Qué tipo de coral consume habitualmente?

¢,Cual es la marca que recuerda? , ¢ Por qué?

¢, Cual es su marca favorita?, ¢ Por quée?

¢, Cuadl es la marca que compra?, ¢Por qué?

¢, Qué sabores consume?

¢, Qué presentaciones compra?

¢, Cual es la publicidad que mas recuerda?

¢ Por qué consume cereal?

¢, Qué aspectos le parece importante al elegir ealker

¢ A qué hora del dia habitualmente consume cereal?
¢, Conoce los beneficios de la quinua? y ¢ Cuales son?
¢ Esta interesado en consumir productos saludables?
¢ Esta interesado en consumir productos Light?

¢ Tiene tiempo para desayunar?, y ¢ Cual es su aesagtmal?

ANEXO 3

Haambr
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ANEXO 4

Noviembre 13 de 2012

[Buscar |

Ayudas | Regeso Directo % | Contactenos

El Banco Central Estadistica

Biblictecas

Senvicios Bancarios
Cerlificacion Elecironica

Publicaciones de Banca Ceniral

Comunicacion y Medios Comerco Exti

asas de Interés

NOVIEMBRE 2012 (*)
1. TASAS DE INTERES ACTIVAS EFECTIVAS VIGENTES
Tasas Referenciales Tasas Mdximas
Tasa Activa Efectiva Referencial % anual Tasa Activa Efectiva Maxima % anual
para el segmento: para el segmento:
Productive Corperativo 817 Productive Corperativo 933
Productivo Empresaria 953 Productivo Empresaria 10.21
Productivo PYMES 1120 Productiva PYMES 11.83
Consuma 1591 Consumao 16.30
Vivienda 10.64 Vivienda 11.33
Microcreditoc Acumuiacion Ampliada Microcredito Acumulacion Ampliada 25.50
Microcredito Acumulacion Simple Microcredito Acumulacion Simple 27.50
Microcrédito Minorista Microcrédito Minorista 30.50
2. TASAS DE INTERES PASIVAS EFECTIVAS PROMEDIO POR INSTRUMENTO
Tasas Referenciales % anual Tasas Referenciales % anual
Depositos a plazo 453 Depdasitos de Ahorro 141
Depositos monetarios 0.60 Depositos de Tarjetshabientes 0.63
Operaciones de Reporto 0.24
3. TASAS DE INTERES PASIVAS EFECTIVAS REFERENCIALES POR PLAZO
Tasas Referendiales % anual Tasas Referenciales % anual
Plazo 30-60 3.89 Plazo 121-180 511
Plazo 61-90 3.67 Plazo 181-360 5.65
Plazo 91-120 493 Plazo 361 y mas 535
4. TASAS DE INTERES PASIVAS EFECTIVAS MAXIMAS PARA LAS INVERSIONES DEL SECTOR PUBLICO
[segin regulacion No. 009-2010])
5. TASA BASICA DEL BANCO CENTRAL DEL ECUADOR
b. OTRAS TASAS REFERENCIALES
Tasa Pasiva Referencia | 453 Tasa lega 817
Tasa Activa Referencial | B.17 Tasa Maxima Convencional 233
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ANEXO 5

ESTRUCTURADE LA PEA
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ANEXO 6

DISTRIBUTIVO DE PERSONAL

N° Sueldo | Beneficio§ Costo Costo
Personay base % Mensual Anual
PRODUCCION
PROCESOS
Asistente Mezcla 3 $ 300 30%| $1.170 $ 14.035
Empacador y Despachador 2 $300 30% $ 780 $ 9.357
MANO OBRA INDIRECTA
Gerente Produccién (Calidad) 1 $800 25% $999] $11.989
VENTAS
Jefe de Ventas 1 $ 800 25% $999] $11.989
Vendedores 2 $ 500 27%| $1.267 $15.206
Asistente Marketing 1 $ 350 29% $ 451 $5.410
ADMINISTRACION
Gerente General 1 $1.800 23%| $2.218 $26.611
Asistente Contable 1 $ 350 29% $ 451 $5.410
Chofer 1 $ 30( 30% $ 390 $4.678
Contadora 1 $ 800 25% $999] $11.989
TOTAL
TOTAL PRODUCCION 6 $ 1.400 $2.948 $ 35.381
TOTAL DISTRIBUCION Y VENTAS 4 $ 1.650 $2.717 $32.604
TOTAL ADMINISTRACION 4 $ 3.250 $4.057 $48.688
TOTAL COMPANIA 14 $ 6.30( $9.723 $ 116.674
| 30% | 30% | 30% | 30% |
TOTAL POR PERIODOS Afo 1 ARfo 2 Afio 3 Afo 4 AR0 5 TAAL
Produccion 35.38l 36.443 37.536| 38.662 39.822| 187.845
Distribucién y Ventas 32.604 33.582 345900 35.628 36.696| 173.100
Administracion 48.688 50.149 51.653 53.203 54.799 258.491
TOTAL COMPANIA 116.674 | 120.174 123.779 127.492 131.317 619.436




BENEFICIOS SOCIALES

Décimo | Décimo . Aporte | Fondos Total |Porcentaje
Vacacione Total
Tercer | Cuarto s Patronal de Anual Mensual sobre
Sueldo | Sueldo 12,15% | Reserva | Sueldos
PRODUCCION
PROCESOS
Asistente Mezcla $ 300 292/ $ 150 $ 36| $ 300$ 1079 90 309
Empacador y Despachal $ 300|$ 292 $ 150 $ 36| $ 300$ 1.079$ 90 309
MANO OBRA INDIRECTA
Gerente Produccién (Car $ 800|$ 292'% 400[ $ 97]$ 800 $ 2389 $ 199 259
VENTAS
Jefe de Ventas $ 800% 292 $ 400( $ 97| $ 800 $ 2389 $ 199 259
Vendedores $ 500 292/ $ 250| $ 61 $ 500 $ 1.603 $ 134 279
Asistente Marketing $ 3B0$ 292 $ 175( $ 43 $ 3500% 1.210$ 101 299
| ADMINISTRACION
Gerente General $ 1.8006 292| $ 900| $ 219 $ 1.800 $ 5011 $ 418 239
Asistente Contable $ 3508 292[ $ 175 $ 431 $ 3B50% 1.210$ 101 290
Chofer $ 300 $ 292 $ 150 $ 36 $ 300 $ 1.078 % 90 300
Contadora $ 800 $ 292 $ 400| $ 97| $ 800 % 2389 $ 199 259

€6T



COSTOS OPERATIVOS

Unidad
Cantidad de Costo total Costo por Proporcion C.U. 350} €.U. 50
. gramo Gr Gr
medida
Materia Prima
Quinua 46000 gramo$ $ 98% 0,0021 50% |$ 0,3728$ 0,0533
Azucar dietética 46000 gramds$ 188 0,003¢4 25% | $ 0,3424 $ 0,0489
Linaza 21500 gramo$ $ a47% 0,0022 15% $ 0,1148 $ 0,0164
Frutas Deshidratadas 11500 granmo$ 3 0,003( 10% |$ 0,106%$ 0,0152
$ 0,937($ 0,134
Mano de Obra
Gerente Produccion (Calidad) Produccioh P. 727486 891.% 0,0165 $ 0,016 $ 0,0165
Asistente Mezcla Produccion|P. 727406 14035  0,0193 $ 0,0193 $ 0,0193
Empacador y Despachadof  Produccidn P. 727496 9.357 0,0129 $ 0,0129 $ 0,0129
$0,0486( $ 0,0486
Costos Indirectos de Fabricacion

Fundas con disefio 350 gr unidagiés 4.8 0,12 $ 0,120(
Fundas con disefio 50 gr unidadles q,&4 0,04 $ 0,040

Cajas 350 gr 24 unidades 1,68 0,06 $ 0,062%
Cajas 50gr 48 unidadesh 1,56 0,03 $ 0,031]
Luz Eléctrica Produccion P. 7274065  2.400|0® 0,0033] $ 0,0033 $ 0,0033
Agua Potable Produccion[P. 7274p&  4.320,0  0,0059 $ 0,0059 $ 0,0059
Gas Industrial Produccion|P. 727406  6.000,80  0,0082 $ 0,008% $ 0,0082
$0,200C] $ 0,088
COSTO UNITARIO $ 1,19($ 0,27

ANEXO 7
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GASTOS ADMINISTRATIVOS Y VENTAS

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
| Gastos Fijos $ 148.946 $ 127.664 $ 131.494 $ 135.439 $ 139.50
Ventas $ 71.954| $ 58.663 $ 60.423 $ 62.233 $ 64.104
Nomina $ 32.604 $ 33.582 $ 34590 $ 35.628 $ 36.69¢
Depreciacion $ 3.000 % 3.090 $ 3.183 $ 3.274 $ 3.371
Mantenimiento $ 2.250 $ 2.318 $ 2.387 $ 2.459 $ 2.534
Gastos Publicidad $ 29.9006 15.341 % 15.8071 $ 16.283 $ 16.77(
Alguiler vehiculo $ 4.20Q $ 432 $ 4.454 $ 4589 $ 4.727
Administracion $ 76.992( $ 69.001 $ 71.071$ 73.204 $ 75.40(
Nomina $ 36.991 $ 38.100 $ 39.243 % 40.421 % 41.631
Depreciacion $ 1.852% 1.908 $ 1.965 $ 2.024 $ 2.084
Mantenimiento $ 1.389 % 1.431$% 1.474 % 15184 $ 1.564
Gastos de Agua $ 600%$ 618 $ 6371 $ 656 $ 675
Gastos de Luz Eléctrica | $ 720 743 $ 764 $ 781 $ 81(
Gastos Teléfono $ 96P$ 989 $ 1.018 % 1.049 $ 1.08(
Gastos Internet $ 84D$ 869 $ 891 % 914 $ 944
Combustible $ 5.400 % 5.562 $ 5.729 $ 5.901 $ 6.079
Gastos Notariales $ 6003 614 $ 631 $ 656 $ 674
Seguros $ 9.600 $ 9.888 $ 10.185% $ 10.49Q $ 10.804
Suministros y otros insumos $ 1.448 1.483 $ 1528 $ 1574 $ 1.62]
Papeleria $ 1.200% 1.236 $ 1.273 $ 1.311% 1.35]
Otros Administracion $ 3.600% 3.708 $ 3.819 % 3.934 $ 4.057
Gastos Limpieza $ 1.80p$% 1.854 $ 1910 $ 1.961 % 2.024
Gastos Constitucion $ 10.0Q05 - | $ -1 $ - 1% -

ANEXO 8
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ANEXO 9

PRESUPUESTO DE VENTAS (PROYECCION)

]

D

Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5

Crecimiento Ventas 0% 15% 10% 5% 0%

Crecimiento Precio 0% 3% 3% 3% 3%
Cantidades |Funda 50 gr 582.624 670.018 737.019 773.87( 773.87
(unidades) |Funda 350 gr. 35.671 41.021 45.124 47.380 47.38(
Precio ($) Funda 50 gr $ 0,55 % 0,56 % 0,58 $ 0,60 % 0,61
Funda350¢r. | $ 2,783% 2,87 % 29% % 3,04 % 3,13
Ingresos  [Funda 50 gr $ 317.67B$ 376.290 $ 426.336 $ 461.083 $ 474.91%
Totales Funda350¢r. | $ 99.26P3% 117.584 $ 133.222 $ 144.080 $ 148.40%
TOTAL VENTAS $ 416.947| $ 493.873 $ 559.558 $ 605.162 $ 623.31]
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ANEXO 10

ESTADO DE RESULTADO PROYECTADO

Expresado en: USD

Afios | 1 | 2 | 3 | 4 | 5 | TOTAL | PROMEDIO |
Ventas
Unidades 618.295 711.039 782.143 821.25( 821.25) 3.763.9f  750.795
Valores $ 416947 $  493.873%  559558$  605.162$  623.317$  2.698.858$  539.772
P Unitario $ 1} $ 1% 1% 1% 1% 13 1
Costos Variables $ 210.189|$  248.969$  282.081$  305.071$  314.223$  1.360.538$  272.107
Materiales $ 200261$ 237.210$  268.759$  290.662$  299.382$  1.296.274$  259.255
Comisiones $ 9.927 $ 11.759 $ 13.323 $ 14.409 $ 14.841 $ 64.259 $ 12.852
Margen de contribucién $ 206.758|$  244.90%$  277.477$%  300.091$  309.094 $  1.338.325$  267.665
Margen Contri. % Vtas. 50% 50% 50% 50% 50% 50% 50%
Costos Fijos de Produccién | $ 13.653| $ 14.062 $ 16.217 $ 16.704 $ 17.20% $ 77.841 % 15.568
Mantenimiento $ 6.390 $ 6.582 $ 7.429 % 7.652 $ 7.882 $ 35.934 % 7.187
Depreciacion $ 7.263 $ 7.480 $ 8.788 $ 9.052 $ 9.323 $ 41.906 $ 8.381
Utilidad Bruta $ 193.105|$ 230.843% 261260 283.388$  291.889$  1.260.485$  252.097
Util.Bruta % Vtas 46% 47% 47% 47% 47% 47% 47%
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ESTADO DE RESULTADO PROYECTADO 2DA PARTE

Expresado en: USD

Gastos Fijos $ 160.643| $ 139.712 $ 143.904 $ 148.221 $ 152.668 $ 735.148 $ 147.030
De Ventas $ 71.954 % 58.663 $ 60.423 $ 62.23% $ 64.102 $ 317.378 $ 63.476
Noémina $ 32.604 $ 33.582 % 34590 $ 35.628 $ 36.696 $ 173.100 $ 34.62(
Depreciacion $ 3.000% 3.090 $ 3.183 % 3.278 $ 3377 $ 15.927 $ 3.18%
Mantenimiento $ 2.250 $ 2318 $ 2.387 $ 2.459 $ 2532 % 11.946 $ 2.389
Gastos Publicidad $ 29.970% 15.347 $ 15.807 $ 16.282 $ 16.770 $ 94.106 $ 18.821
Alquiler vehiculo $ 4.200 $ 4326 $ 4.456 $ 4589 $ 4727 $ 22.298 $ 4.46(
De Administracion $ 88.689| $ 81.050 $ 83.481 % 85.98% $ 88.565% $ 417770 $ 83.554
Noémina $ 48.684 $ 50.149 $ 51.653 $ 53.203 $ 54,799 $ 258.491 % 51.698
Depreciacion $ 1.852% 1.908 $ 1.96% $ 2.024 $ 2.084 $ 9.833 $ 1.967
Mantenimiento $ 1.389 % 14319% 1.474 $ 1518 $ 1.563 $ 7374 % 1.47%
Gastos de Agua $ 600% 618 $ 637 $ 656 $ 675 $ 3.18% $ 637
Gastos de Luz Eléctrica | $ 7206 742 $ 764 $ 7871 $ 810 $ 3.828 % 765%
Gastos Teléfono $ 96D 3% 989 $ 1.018 % 1.049 $ 1.080 $ 5.097 $ 1.019
Gastos Internet $ 84D3% 86% $ 891 % 918 $ 94% $ 4.460 $ 892
Combustible $ 5.400 $ 5.562 $ 5729 % 5.901 % 6.078 $ 28.669 $ 5.734
Gastos Notarios $ 60D % 618 $ 637 $ 656 $ 67% $ 3.18% $ 637
Seguros $ 9.600 $ 0.888 $ 10.18% $ 10.490 $ 10.80% $ 50.968 $ 10.194
Suministros y otros insumpsh 1.44 1.483 $ 1.528 $ 1574 $ 1.621 $ 7.64% $ 1.529
Papeleria $ 1.200 % 1.236 $ 1.273 % 1.311 % 1.351 % 6.371 $ 1.274
Otros Administracion $ 3.600% 3.708 $ 3.819 % 3.934 % 4.052 $ 19.113 $ 3.823
Gastos Limpieza $ 1.80p$% 1.854 $ 1.910 $ 1.967 $ 2.026 $ 9.556 $ 1.911
Gastos de Constitucion | $ 10.000
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ESTADO DE RESULTADO PROYECTADO 3RA PARTE

Expresado en: USD

Utilidad Operacional $

Util. antes intereses e

impuestos % Vtas

Gastos Intereses B
Utilidad antes deducciones | $
Participacion Trabajadords$

Impuesto a la Renta

UTILIDAD NETA

Beneficio Neto % Vtas

32.462| $ 91.130$  117.356$  135167$ 139222 % 525.331$  105.067
8% 18% 21% 22% 22% 19% 19%
8.79% 8.799 $ 6.936 $ 4.86% $ 2.561 $ 31.959 $ 6.392
23.664| $ 82.332$  110420$%  130.302$  136.661 $ 493.378 $ 98.676
3.55@ 12.350 $ 16.563 $ 19.54% $ 20.499 $ 72.507 $ 14.501
B 4.425% 14.696 $ 20.649 $ 25.474 $ 27.879 $ 93.123 $ 18.62%
$ 15689 | $ 55.286¢ $ 73.209 $ 85.283 $ 88.283 $ 327.749 $ 65.550
4% 11% 13% 14% 14% 12% 12%
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ESTADO DE SITUACION FINANCIERA PROYECTADA

Expresado en: USD

Afos | 0 | 1 | 2 | 3 | 4 | 5 |
ACTIVO

Activos Corientes [$ 100.384 $ 169.539 $ 179.914 $ 202.980 $ 230.286 $ 343.500
Caja Bancos $ 67.63B3% 65.9871 $ 57.256 $ 61.260 $ 79.203 $ 187.909
Clientes $ 86.864| $ 102.890 $ 116.57% $ 126.076 $ 129.854
Inventarios $ 32.751% 16.688 $ 19.767 % 25.145 $ 25.007 $ 25.734
Activos No Coriientes [$ 161.480 $ 149.366 $ 202.874 $ 249.162 $ 294.483 $ 244,284
Propiedad, Planta y Equipo $ 161.480 $ 149.366 $ 137.251 % 131.637 $ 119.522 $ 107.408
Terrenos $ 40.000| $ 40.000 $ 40.000 $ 40.000 $ 40.000 $ 40.00(
Edificios $ 45.000| $ 45.000 $ 45.000 $ 45.000 $ 45.000 $ 45.00(
Magquinaria $ 50.900 $ 50.900 $ 50.900 $ 57.400 $ 57.400 $ 57.40(
Equipos computacién $ 8.6(0% 8.600 $ 8.600 $ 8.600 $ 8.600 $ 8.60(
Vehiculos $ 15.000( $ 15.000 $ 15.000 $ 15.000 $ 15.000 $ 15.00(
Muebles y enseres $ 1.98C 1.980 % 1.980 $ 1.980 $ 1.980 $ 1.98(
Depreciacion acumulada $ (12.115) $ (24.229)% (36.344)% (48.458)% (60.573)
Otros activos $ - $ - % 65.623% 117.525% 174961 % 136.878
Inversion L/P [$ - |s - |s 65.62B$  117.52%$  174.96]1$  136.878
[TOTAL ACTIVOS |$ 261864 %  318905%  382.784$  452.142 % 524.769 $ 587.786

ANEXO 11
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Pasivos Corrientes [$ - $ 41.352% 66.581 $ 82.005 $ 93.463 $ 98.27%
Proveedores $ 33.377| $ 39.535 $ 44,793 $ 48.444 $ 49.897
Participacion Trabajadores $ 3.550| $ 12.350 $ 16.563 $ 19.54% $ 20.494
Impuesto a la Renta $ 4.425( $ 14.696 $ 20.649 $ 25.474 $ 27.874
Pasivos No Conientes [$ 78.559% 78.559 $ 61.928 $ 43.434 % 22.869 $ - |
Préstamos Financie! | $ 78.559] $ 78.559 $ 61.928 $ 43.434 $ 22.869 $ -]
ITOTAL PASIVO | [$ 78559[$  119.911$%  128509$ 125439  116.332$ 98.27%
| PATRIMONIO |

Capital Social $ 809 $ 800 $ 800 $ 800 $ 800 $ 80(
Socio A $ 40.000 $ 40.000 $ 40.000 $ 40.000 $ 40.000 $ 40.00(
Socio B $ 60.000| $ 60.000 $ 60.000 $ 60.000 $ 60.000 $ 60.00(
Socio C $ 82.505 $ 82.505 $ 82.505 $ 82.505 $ 82.505 $ 82.501
Utiidad / Pérdida del ejercicio $ HE 15.689% 55.286 $ 73.209 $ 85.283 $ 88.281
Reserva Legal $ 784| $ 3.549% 7.209 % 11.473
Utlidad acumulada afios anteriores $ 14.905| $ 66.642 $ 132.641 % 206.45(
ITOTAL PATRIMONIO |$ 183305 [$  198.994$  254.280$  326.704$  408.438$  489.51]
ITOTAL PASIVOS + PATRIMONIO |$ 261.864 |$  318.905$  382.788$  452.142$  524.769$  587.78¢
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ANEXO 12

ESTADO DE FLUJO DE EFECTIVO PROFORMA

Expresado en: USD

c0¢

Afios 0 | | 2 3 4 5 TOTAL
ENTRADAS DE EFECTIVO:
Operacionales 0 27.804 67.760 87.144 99.636 103.p67 385415
Utiidad Neta BN 15.689 55.28b 73.209 85.283 88.283 317|749
Depreciacion 12.119 12.47B 13.936 14.3p4 14.784 671666
Financiamiento
Préstamo Bancario | 78.559 | | | | | |
[Total entradas de efectivo | 78.559 27.8p4 67.164 87.1144 9.634 103.06 463.974
SALIDAS DE EFECTIVO:
Inversion en Propiedad, Planta y Equipo | $ (161.480) - | % -1 $ - | $ - | $ - | $ (161.48D)
Variacion de Capital de Trabajo $ (100.388) 38.183 $ 6.124 $ (890) $ 132 $ 303 $ (56.531)
Recuperacion Activos Netos $ 107.408| $ 107.404
Adquisiciéon Nueva Maguinaria $ (6.500 $ (6.500
Pago de Préstamos [$ -|'$ - |[$ (16.63)p (18.494% (20.565) $ (22.869)3 (78.559)
[Total salidas de efectivo |$ (261.864% 38.183 $ (10.507)% (25.884)$  (20.433)$ 84.842 $ (195.663)
| FLUJO NETO DE EFECTIVO | $ (183.305)$ 65.981$ 57.256% 61.26d $ 79203 $  187.909$ 268.311




ANEXO 13

ESTADO DE EVOLUCION DE PATRIMONIO PROFORMA

Expresado en: USD

Afios | 0 | 1 | 2 | 3 | 4 | 5 |
Saldos a Inicio del Periédo
Capital Social B 800 $ 800 $ 800 $ 800 $ 800 $ 800
Resultadog Total
Aportes de Propietari  Porcentaje Acumulado| Aportes+Resultados
Socio A 22% $ 40.000 $ 40.000 $ 40.000 $ 40.000 $ 40.000 $ 40.000$ 64.841% 104.841
Socio B 33% $ 60.000 $ 60.000 $ 60.000 $ 60.000 $ 60.000 $ 60.000$ 97.262 $ 157.262
Socio C 45% $ 82.505$ 82.50% $ 82.50% $ 82.50% $ 82.50% $ 82.50% % 132.630% 215.135
Resultados Acumulados
Reserva Legal $ - $ - |8 784 $ 3.549 $ 7.209 $ 11.473
Utiidad / Pérdida del ejercicio $ 15.68% 55.286 $ 73.209 $ 85.283 $ 88.281
Utiidad acumulada afios anteriores $ 14.905| $ 66.642 $ 132.641 % 206.45(

TOTAL PATRIMONIO [$ 183305 |$  198.994$  254.280$  326.704$  408.438$  489.511
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LIQUIDEZ

INDICES FINANCIEROS

Afios | 1 | 2 | 3 | 4 | 5 |PROMEDIO|
Activos Corriente $ 169.539$ 179.914 $ 202.980 $ 230.286 $ 343.500
Pasivos Corriente $ 41.39% 66.581$ 82.005 $ 93.463 $ 98.275
Inventario $ 16.688 % 19.767$ 25.1459 $ 25.0071$ 25.734
Indice Solvencia 410 2,70 2,48 2,46 3,50 3,05
Razdn prueba acida 3,70 2,41 2,17 2,20 3,23 2,74
Capital de Trabajo $ 128.1875 113.333 $ 120.97¢ $ 136.823 $ 245.229 $ 148.909

ACTIVIDAD, ROTACION U OPERATIVOS

Cuentas x cobrar $ 86.844% 102.890 $ 116.575 $ 126.076 $ 129.858
Inventario $ 16.688 $ 19.7671$ 22.397$ 24.222$ 24.949
Costo de Venta $ 200.241$ 237.210 $ 268.759 $ 290.662 $ 299.382
Ventas $ 416.947 $ 493.873 $ 559.558 $ 605.162 $ 623.317
Rotacion de Inventario 12,00 13,01 12,759 12,47 12,18 12,48
Plazo Promedio de Cobrarjza 0J21 0,35 0,35 0,35 0,35 32
Rotacion de Activos Totales 1,31 1,29 1,24 1,15 1,06 1,21

ANEXO 14
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RENTABILIDAD
Costo de Venta
Ventas
Utiidad Operacional
Utiidad Neta

Margen Bruto de Utilidades
Margen de Utiidades en O
Margen Neto de Utilidades

ENDEUDAMIENTO
Pasivos Totales
Activos Totales
Pasivo L/P
Patrimonio

Razdn de Endeudamiento
Razdén Pasivo - Capital

$ 178.17

8% 211.052

$ 239.121]

$ 258.610 $ 266.368

$ 332.17(

$ 393.456

$ 445.785

$ 482.117 $ 496.580

$ 32.46

P$ 91.130

$ 117.356

$ 135.167| $ 139.222

$ 15.689

$ 55.286

$ 73.209

$ 85.283 $ 88.283

52

2% 5

P% 92%

2%

52%

10%

269

b 28%

28

23%

%

) 1

5% 18%

]

18%

14%

$ 119.91

1$ 128.509

$ 125.439

$116.332 $ 98.275

$ 318.90

b$ 382.788

$ 452.142

$ 524.769 $ 587.786

$ 78.554

D$ 61.928

$ 43.434

$ 22.869 $

$ 198.994

| $ 254.280

$ 326.704

$ 408.438 $ 489.511

01

38

0,34

0,28

0,22

0,17,

0,28

0,3
:
14

9

0,24

0,13

0,06

0,17
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