ESCUELA POLITECNICA NACIONAL

FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS

CARRERA DE INGENIERIA EMPRESARIAL

PLAN DE NEGOCIOS PARA LA CREACION DE UNA EMPRESA DE
PRODUCCION DE COLADA DE MACHICA EN LA PROVINCIA DE
CHIMBORAZO, CANTON COLTA

PROYECTO DE TITULACION PREVIO A LA OBTENCION DEL Ti TULO DE
INGENIERO EMPRESARIAL

PAOLA CRISTINA CRIOLLO TALAVERA
paocris_65@yahoo.es
LUCIA MARIBEL CUJILEMA CUJILEMA

lucymarcc@yahoo.com

DIRECTOR: MAT. NELSON RAUL ALOMOTO BANSUI

nrab@epn.edu.ec

2009



DECLARACION

Nosotras, Paola Cristina Criollo Talavera, y Lucia Maribel Cujilema Cujilema,
declaramos bajo juramento que el trabajo aqui descrito es de nuestra autoria; que no
ha sido previamente presentada para ningun grado o calificacion profesional; y, que

hemos consultado las referencias bibliograficas que se incluyen en este documento.

A través de la presente declaracion cedemos nuestros derechos de propiedad
intelectual correspondientes a este trabajo, a la Escuela Politécnica Nacional, segun
lo establecido por la Ley de Propiedad Intelectual, por su Reglamento y por la

normatividad institucional vigente.

PAOLA CRISTINA CRIOLLO LUCIA MARIBEL CUJILEMA
TALAVERA CUJILEMA



CERTIFICACION

Certifico que el presente trabajo fue desarrollado por Paola Cristina Criollo Talavera y

Lucia Maribel Cujilema Cujilema, bajo mi supervision.

Mat. Nelson Raul Alomoto Bansui

DIRECTOR DEL PROYECTO



AGRADECIMIENTOS

Agradecemos en primer lugar a Dios, por permitir el manifiesto de su gran amor,
fortaleza y sabiduria en cada una de nosotras; a nuestros padres, familiares y amigos
por la comprensién, apoyo y motivacion brindada durante esta etapa, al Matematico
Nelson Alomoto por su constante asesoria y asistencia para la culminacion de este

proyecto y a todos los que mostraron su interés y ayuda.



DEDICATORIA

Este trabajo lo dedico a mis Padres Rosario y César, quienes con Su apoyo
incondicional fueron la base primordial para continuar en el andar de esta etapa. A
mis hermanos y amigos que siempre estuvieron presentes con su alegria y animo. Y
finalmente a mi abuelito Nestor (+) quien desde el cielo siempre me envia sus

bendiciones.

Paola Cristina

En honor a tu gran presagio abuelito José (+)

La idea que me inculcaste ha ido tomando forma y aqui te lo presento, gracias por

toda tu inspiracion, que abrié la puerta de este nacimiento.

Lucia Maribel



CONTENIDO

ISR N ] = =10 ) @ 1SR i
LISTA DE TABLAS. ...ttt sttt st een et ta s e eneansseseenennas i
LISTA DE GRAFICOS.......cooiiieieeeeeeeees st ses s eies et es st en s seesanaseensnee s, ii
LISTA DE ANEXOS......ociiiiteeieeeste et eeeemsee s eestes sttt eesaeetassseaes s eesnassseasssens iv
RESUMEN. .....0ui ittt e e et et et e et et et e e e e, v
PRESENTACION......coiiiit ittt e e e e e e e e e Vi

INTRODUGCCION ..o ettt e et e e e e e e e et e e, 1

1.1.

1.2

INTRODUGCCION ..ottt ettt ettt s ettt s et es et et es s e s es et ese s et ese s ese s 1

1.1.1.
1.1.2.

1.1.3.

1.1.4.
1.15.

1.1.6.

PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA ... .. e 1
OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION .....ooouiiiieeeeeee ettt 3
B N @] o] 1= 1Yo W 1= T =T - | O PPRT PSP
1.1.2.2.0bjetiVOS ESPECITICOS ..eeiiueieeeeeeiiie e eeiee ettt ettt e e e st e e e e ee e e e s e e e s tbee e e eneeeeesnnneeeeeanneeeenn
JUSTIFICACION DEL PROYECTO ...ttt nens 4
1.1.3. 1JUSHIfICACION PTACHCA ....co.viiiiiiiiii e cecee ettt e nee s
HIPOTESIS DE TRABAJO ......ooviieeeeeee ettt ettt es e et essaetesssens e s s anen e 5
UNIVERSO DE LA INVESTIGACION .......oviiieiiietieeeeeeeteeeeteee ettt aen e s 6
L1151 UNIVEISO TEIMALICO .. cuteeiieteetieiitee e mmmme e e sttt e esbeeebb e e saeeeasbeeebe e e s bbeenaeeeabbeesabe e e beeeabbeeemneeanbeeennneee
1.1.5.2UNIVEISO GEOGIATICO....ciuuiiiiiiiii e e i i e ceeeer et e e e e e e e ettt e e e e e e e et e et e e e sessatbaaeeeeaeeesaassstbaneeeaeeesaannnees
IDEA EMPRESARIAL ...ttt e e et e e et e eeee bbbt e e e e e e aaaaeaeees 6

LA CEBADA oottt a e e e e e e e e e

1.2.1.
1.2.2.
1.2.3.

1.2.4.
1.2.5.
1.2.6.

ORIGEN .ttt ettt e et ettt e e e e e e e e e e e e bbb e e e e e e e e et e e e e e e eaaaa s
MORFOLOGIA Y TAXONOMIA .....coiiiiiiiitieeiteieteeest st 8
REQUERIMIENTOS EDAFOCLIMATICOS ......ooevitiieies ceeeeeeeieeeeete e enenns 9
7 T 1 11 1= SO PO PP PP P PTR PPN 9
R B =T o g o =T = 1 (1 | - 9...
2 T 3 T T o TR 9
LA SEMILLA DE LA CEBADA ... .ttt ettt e e e e e e e e e e e e e st ar e et e e e e aaaaaaeaaas 10
COMPOSICION DE LA CEBADA ...ttt eaeae et naens 11
PROPIEDADES DE LA CEBADA ...ttt ettt e e e e e e e e e 11



1.3. LA MACHICA .ottt ettt et ettt e e e e et e teete e e et eeeeeaeeeeeeeeaeeteaeeas 12
R 0 I O N[ 1 i 1 12
1.3.2. COMPOSICION, INFORMACION NUTRICIONAL.....cciiiies wevrirenirinininieeeeeeeeseseeesesenesenenenenns 12
1.4. CULTIVO DE CEBADA EN LA PROVINCIA DE CHIMBORAZO ......cccoviiieieiiiee e 14
1.5. SITUACION ACTUAL Y PERSPECTIVASDEL CULTIVO DE LA CEBADA EN EL ECUADOR
16
1.6. EL CANTON COLTA oottt ettt e ettt e et et e e e e te e e et e e et eetestesaeseneeeeeeeeeaneas 17
1.6.1. UBICACION GEOGRAFICA ...ttt ettt ettt 17
1.6.2. ACTIVIDADES ECONOMICAS ........ociieeee ettt ettt 18
MARCO TEORICO ... .ottt ettt ste st s seennn e saeateereareenes 19
2.1. PLAN DENEGOCIOS ...ttt e e e et e e et ettt e et e et e e e eeeaareeeeeanneeaeesnen 19
0 O I O 1\ 01 =l i I 1 T 19
2.1.2. BENEFICIOS DEL PLAN DE NEGOCIOS ..ottt eee et e e e e e e e e eeeeennannnees 21
2.1.3. PASOS PARA REALIZAR UN PLAN DE NEGOCIOS ......cooiiiiiei e 21
2.2. INVESTIGACION DE MERCADOS .......coiuiieieeeeeeeee et ettt ettt e e eae e aae s 22
2.2.1. DEFINICION ...ttt ettt sttt 22
2.2.2. EL PROCESO DE LA INVESTIGACION DE MERCADOS......... cooouiiiee e 22
2.2.2.1Definicidn del ProbIEMA ........uuviiiii e e e e e as 23
2.2.2.1.1. Tareas INVOIUCTAGAS .......co it e e 23.
2.2.2.1.2. Contexto ambiental del problema...........ccccceeiiiiiiiiiiiii e 23
2.2.2.2Desarrollo de un planteamiento del ProblEmMa . veeeeei i 24
2.2.2.2.1. Estructura 0bjEtIVO/tEONICA. . ... veieeieeeee et 24
2222.2. 1Y ToTo L1 Lo J= T g = 111 1o o J PSSR 24
2.2.2.2.3. Preguntas de iNVeStIgacCion.............uuviiiieeiiiiiiiiiee e e e e 24
2.2.2.2.4. [ 11010 11T PR PPTP 25
2.2.2.2.5. Identificacion de caraCteriStiCas..........oovvvriiiiiiiieiiiiie e 25
2.2.2.3Formulacion de un disefio de INVESHIGACION ...cccceiiiiiiiiiiiiieee e 25
2.2.2.3.1. INVestigacion EXPIOratoria..........ccuuiiiiiie et e e e e e e e e 26
2.2.2.3.2. INVEStIgACION DESCIIPLIVA. ... ..uviiiiiie e e e e e e e e eee s 26
2.2.2.3.3. DiSER0 A€ 18 MUESIIA......coiiiiiiiii it 1.2
2.2.2.4Trabajo de campo 0 recopilacion de datOS.....cccccuiveiiiiirei e 28
2.2.2.5Preparacion y andlisis de datos ............u..
2.2.25.1. Verificacion de CUBSHIONAIOS. ... ....iiuuereeiiiieeeeiiie e etieeeesiee e e e e s eneee e e e sneeeeeennneeas 29
2.2.25.2. EQICION. ..t 29
2.2.25.3. COIfICACION ...ttt e e s b e 29
2.2.25.4. LI L0 Te3 ] o3[ o 1O UPPPRP P 30
2.2.25.5. Depuracion de [0S datQS........uiieeiiiiiiiiiiei e e e e e e e a e e e e 30
2.2.25.6. Ajuste estadistico de [0S dAtOS..........ooueieeiiiiie e 30
2.2.25.7. Seleccion de una estrategia para el andlisis deslat.............ccccooovveveeiiiriinneens 31.
2.2.2.6Preparacion y presentacion de 10S iNfOrMES ..........ooiiiiiieiiiiiee e 31
2.3.  PLAN ORGANIZACIONAL Y LEGAL oottt e et et e et e s ae e e e e eaaans 32
PG T I O 1 = TN i I LY/ PP 32

2.3.2. PLANEACION ESTRATEGICA .......ootiiititeiee ettt ese e 32



2.4.

N T W B 1Y i1 1T (o o [P 32.

e T34 Y Lo T a1 (o] (=Yoo L= I =T o1 (o] 1 [ 1SRN 33
2.3.2.3MALNHZ FODA . ...ttt st et e e a ket e e ekttt e oo h bt e R b e e e bt e e b bt e e e et e e e e bt e e e nnne s 33
PR AV 11T I PRSP PPP PP 34
2 B0 S Y411 o o TSR 34
B B 1 ® ] o] 1 1101 PSRRI 35.
PR I Y £ (o] £ S P TP PSP PPPPP 35
2.3.3. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL ...ttt e e e e e e e e e e snan e e e e e 36
2.3 3 LDEIINICION ... e e e e e e e e e e ——— e e e e e e e e e b ————aaaaeeeaaabrrraaaaaaans 36.
2.3.3.2Pasos para establecer un sistema de OrganizacCiOn............cceeeiviiiiiiiiiieee e 36
2.3.3.3CIaSIfICACION A ©SITUCIUIAS ......couevee s ettt e ettt e e ettt e e s eate e e e sbne e e s snbb e e e e antne e e e snnreeeesnbneeeean 38
2.3.4. EQUIPO DE TRABAUJO ..ottt ettt eee ettt s s s e e e e e e e et e eeae et s e s e e e aeaaaeaaeeeeeaesennnnnnnes 39
2.3.5. PROCESO DE CONTRATACION........coiiiiiieeieeeeeemmr et et n et nsae s 40
2.3 5. 1 RECIUIAMIENTO ... aaaaaaan 40
2.35.1.1. RECIUTAMIENTO INTEIMO.....eiiiiiiie ettt e e e e eae 40
2.35.1.2. RECIUtAMIENTO EXIEIMIO. ... uiiiiiiiiie et 41
2.35.1.3. Reclutamiento MiXEQ.........ueeiiiiiiieiiiieie et 42.
A RS Y= [ Todox o] o T OO P ST PSPPI PPPR 42.
bR BT 1 [ o 0o i o o O OO PP PP PP PRI 43.
G TR LYY= T o] | o 44.
2.3.5.5EVAIUACION ...ttt ettt e e e e e e e ettt e e e e e e e e et ta b b e e eeaeeaaabbraaeaaaaaeaaaabbrraaaaaaaeaaana 4.4
2.3.6. ASPECTOS LEGALES. . ... oottt ettt e e e et e e e e et e s e e e et an e e e e eata s e e e aetanneeaeees 46
bR N ST B T 1 1o o o OO O PP OPP PP 46.
B T ST = 1= 1= o o 46.
2.3.6.3PErs0NaS NALUIAIES..........ociiiiiiieieeseeeeeemree b s e s e s s s e e e e e e aeeeaesaaaaaaaaaaaaaaaaaaaeaeasaeerererernene 47
R N R =T {=To) o F- W [ o o= T PP STU SR POPPRO 47
2.3.6.5Clases de sociedades Y COMPANTAS ........cceeeeeicmrreeieeeiteieeseiieeeester e e s eeeeeesnteeeeeaeeeeesanneeeesanneeens 47
2.3.6.5.1. Compafiia en NOMDBre COIECTIVO.........cciueiie et 48
2.3.6.5.2. La Compafiia en comandita simple y dividida por @ges.............cc.cceevceeriieeeneeens 48
2.3.6.5.3. La compariia de responsabilidad limitada...........cccceeeeveiiiiiee i 48
2.3.6.5.4. La compania @anOnNiMa...........coccereeiiiiee e eeee e e e e e sner e e e e e s aneeeeeeeneeeeeenneees 49
2.3.6.5.5. La comparfiia de eCoNnomia MIXIa..........uuvreiiieeiiiiiiiiiiiee e e e sirraree e 49
2.3.6.6TraAmItES Y REQUISITOS ......uvviiiiiieee e e s ittt e e e e e st e e e e e e e e e st a et e aaae s s ast b e et eaaeeessasntbreeaeaeeeaann 50
2.3.6.6.1. Patente MUNICIPAL.........eeee e 50
2.3.6.6.2. Registro Unico de CONtDUYENLES.........cccoviveveeieeeeeceee e ceecese st 50
2.3.6.6.3. Aspectos Medioambientales (Ordenanzas MunICIPales)............cocccvvveeeeeeeieeiinnns 50
2.3.6.6.4. Propiedad INteIECIUAL............vviiiiee e 50
2.3.6.6.5. REQISIIOS SANITANIOS.......c.vvvviiiiiei e et a e e e s reaea e s 51.
2.3.6.6.6. REQISIIO 8 IMAICAL......eeeieieeie ettt e e e e e e e e e 51
2.3.6.6.7. REQISIIO de Patente.......coi i 51
I N V@ Tt o N O [ ] 51
2.4.1. PRODUGCCION .....oouiiiiiiiiiietsteteietete e esieanae e eses s eseses s eses s et esesesasesasasesesasasasassnssans 52
2.4.2. ESPECIFICACIONES DEL PRODUCTO O SERVICIO ...ccooiiiiiiiieiieeiieeeeeeis e 52

2.4.3. DESCRIPCION DEL PROCESO DE PRODUCCION O PRESTACION DEL SERVICIO. 52
2.4.4. DIAGRAMA DE FLUJO DEL PROCESO .......cccccciitiiiiiiiiiiinee e 53



2.5.

2.6.

2.4.5. CARACTERISTICAS DE LA TECNOLOGIA.......cciiviies et 54

2.4.6. EQUIPOS E INSTALACIONES ... ..ottt ettt e e e e e e e e e e s 55
2.4.7. MATERIA PRIMA ettt ettt e e e e e e e e e e et e et e e e e e e aeeaeeeas 56
2.4.8. CAPACIDAD INSTALADA ..ottt ettt ettt e e e e e e e e e e reeeeeeas 56
2.4.9. UBICACION DE LA EMPRESA .......ooiitieiieteeetometeee et es et aaean s 56
2.4.10DISENO Y DISTRIBUCION DE LA PLANTA Y OFICINAS ..... cooeeeeeeeeeeeeeeeeeeee e 57
2.4.11MANO DE OBRA REQUERIDAL. ... ... 57
PLAN DE MERGCADEOD ...ttt ettt e e e e e e e e e e e et ettt esnna e e e e e e e e aaeas 57
2.5.1. ANALISIS DE MERCADO ......oiiuiiieeteeee ettt ettt eaeae e eae s e aaeeaennas 58
2.5.1.1DescripCion de 1a INAUSETIA ... ...oeeiiiiieceeeeeeie et e et e e e et e e e st e e e e snnee e e e snneeeeesnnneeeean 58
2.5.1.2Participacion del MEICATO ........cceiiuiiieeeiieie e et e et e e sttt e e e et e e e s eeeeaseeeeeeneeeeesenaeeeeanneeeeeanes 59
2.5.1.3Perfil del CONSUMITON .......c.uiiiiiiiiitimmmem ettt 59
2.5.1.4Pron0OStiCO A€ DEMANGA ........ceeurieiiieimteeeee ittt ettt ettt sttt b et ekt aae e et e e e b e e nbeee e 59
2.5.2. SEGMENTACION DE MERCADO ........ceovitieiieeeeimmeeteteeeeeeeeeseseteeesese et sseesssessssessenasessenanes 59
2.5.2.1Ventajas de la segmentacion de MEICAUO. ... ccceeea i uuireeiiiieeeeiiee e eieee e e sreeeeeseee e e s eneeeeeenneeeeeenns 60
2.5.3. ASPECTOS GEOGRAFICOS........ooiiueiteeieeeeee et e e ete ettt eeteetee e eteeaeneaaeanes 60
2.5.4. ASPECTOS DEMOGRAFICOS .....ooouiieiiieeeee e e 60
2.5.5. MARKETING MIX ..ottt ettt ettt e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e s e e aannnnnnnes 61
DR ST oI o (oo U T (o OO PP PRI 61.
BRI o (=T o o TSP PP UURRPPPPPR 61
2.5.5.3PUDIICIAAG ...ttt 61.
2 5.5 4PIAZA ..o e e e a et e e e e e 62
AR\ o o= W] (oo F= 1o I TN {0 1] o Lo I PP PR 62
2.5.6. DEFINICION DE OBJIETIVOS ......cooiiiteieeete ettt eee ettt tes e ete e ane e 62
2.5.7. DETERMINACION DE ESTRATEGIAS DE MARKETING ......... wooieeeeeeeeeeeeeeee e 63
PLAN FINANCIERO ...ttt e e e e e e e e e e e bbb e e e e e e e e e e e s e e aaaannnaes 63
2.6.1. DEFINICION ..ottt bttt 63
2.6.2. ESQUEMA BASICO ...ttt ee et e e e 64
BB Y=Y YT Y o T =T [0 1= To - SRS 64
2.6.2.2Presupuestos de Ventas, COSIOS ¥ GASIOS . cueeeeeeeerieeiiiiiiiiiiiiieeeeesiiiiirie e e e e sessssrrereeeeeessesansvaeees 65
2.6.2.2.1. Presupuesto A€ VENTAS. ......ooiii ittt e e ee e e e e e e ennees 65
2.6.2.2.2. Presupuesto A€ COSIOS. . .uuiiiii ittt ee e e e e e e e e e st e e e e e e e e e nanees 65
2.6.2.2.3. Presupuesto € GASIOS........iiiiii i e e ettt ee e e e e e e e e e e s st e e e e e e e e e nnnees 65
2.6.2.3GaSt0S PreOPEIraCIONAIES ........eiiiieeii i eeeeeeeittre et e e e e e e st e e e e e e e e s e e e e eeeaessestbaareeeaeesessnsrbaneeeens 65
2.6.2.3.1. Gastos de CONSHIUCIAN. .......cciuiiiiiiiiiiieiie ettt 65
2.6.2.3.2. Gastos de Investigacion y DesarrQllo...........c.ceeeiiiiiiiiiiiieiee e esciieree e 66
2.6.2.4Formas de fiNAnCIAMIENTO ...........cciuuit et eere ettt ettt ettt e s e e s 66
A I R Y Ofe 1 (o o (SR OF- o] r- | PP 67
2.6.2.6 Estados FINANCIeroS PrOoYECIAUOS ..o o oceeeei et e ettt e e et e e e e e e e e et eeeeaaaeeaanes 67
2.6.2.6.1. Estado de Resultad0s Proyectado..........ccooiiciuiiiiiiie e cciiiiee et e e 67

2.6.2.6.2. Flujo de FONdOoS Proyectadn...........cccoiiiiiiiiiieeeee it 67



2.6.2.6.3. Balance General Proyectado.............uvuiiiiieeiiiiiiiiiiiee e e e 68

2.6.2.7PUNtO A€ EQUITIDIIO . ..eeiiiii et e e e s e e e e e e e a e e e e e s e anare 68
2.6.2.8EVAIUACION FINANCIEIA ...evvvveiriiiriiiiiiiereraieiateiarirs s s e s s s s e s s s s s e e sesesesesasesassasssesaaassasaratererereeeeees 68
2.6.2.8.1. Valor ACTUAL NEBTO.......ieiiieeiiee ettt e et e e e e e e e e e e eeeaaaan 69
2.6.2.8.2. Tasa Interna de REIOINQ..........oiii i e s 69
2.6.2.8.3. Periodo de Recuperacion de la INVErSiON............cccvieirceieeiiieeeeeiee e 70
2.6.2.8.4. Utilidad Neta ESPeradan.............eeiiiiiiiiiiiiiiiiee et 70
2.6.2.8.5. REtorn0 SOBre 1a INVEISION.......uuuiiciciiicieieee ettt 70
2.6.2.8.6. Periodo de Punto de Equilibrio de efectivo............ccocciviiieiiieeicciiieee e 70
2.6.2.9Determinacion de Objetivos FINANCIEIOS .....cccuueeiiiiieiiiiiiieiiee e 70
INVESTIGACION DE MERCADO ......ccioeeeeeeeeeee ettt e et e e eaeeea e, 71
3.1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA ..ottt e e e e e e e aaas 71
3.2. OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION DE MERCADO .....coteee et 71
3.2.1. OBIETIVO GENERAL ..ottt ettt e et e e e et e et e e e e b e e s s st e aaessneaanaas 71
3.2.2. OBJIETIVOS ESPECIFICOS ...ttt oottt ettt ettt e ee e ee e e 71
3.3.  FORMULACION DE UN DISENO DE INVESTIGACION .....c.ccooiiiiieieieeeeeeeeeee e, 72
3.3.1. INVESTIGACION PREVIA ... oeee oottt ettt ettt et ee et et et e eee e e ne e 72
3.3.2. INVESTIGACION DESCRIPTIVA ..ottt e eeee e e e eeeaee e 74
3.3.2.1DISEM0 AE |8 IMUBSIIA ..vvvvvuieiiiiiiie e immmmmmse s e e e e e e e e e eeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeereeraesssssssssssrsrsrsrsrssrrsrsrrrararnes 74
3.3.2.1.1. Segmentacion del Mercad...........occuviiiiiiie e 74
3.3.2.1.2. HADItOS & CONSUMA..........ceeviieiiiiiiiriiiiririrerererrrerr s esseseeeseeeeeenens D
3.3.2.1.3. Tamano del UNIVEISO......uuuruiuiiiiiiiiiiieieieie i eee e e eeeereeee e e e e e e e eeeeeeeeeeeeeeeeseesessserranns 5.7
3.3.2.1.4. TECNICA A€ MUEBSIIEQ....cceiiiiiiieie ettt L D
3.3.2.1.5. Tamano de A MUESHIAL........uuiieieeeeee ettt e e e et e e e e e e et aeeees 75
3.3.2.2DISEM0 UE |8 ENCUEBSTA .......uii ittt e e e et e e e e e e et e e e e e s esab e e e e eeeaaaaaeeees 78
3.4. INVESTIGACION DE CAMPO ...ttt et e e e e e e e e e aaee s 78
I o N V(@40 1 S 1N TN 78
3.4.1.1Recopilacion y analisisS de AatOS ...........cecceeeiiiiiiiiiii et e e e e e e s e e e e e e s s eannaes 79
3.4.1.1.1. Preguntal NO L. e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e aaeaaaaaaas 79
3.4.1.1.2. Preguntal NO 2. e e e e e e e e e e e e e e e e e aeaaaeas 80
3.4.1.13. Preguntal NO 3. . e e e e e e e e e e e e e e e e e e aeaaaaas 82
3.4.1.1.4. Pregunta NO 4 ... e a s 83
3.4.1.15. Pregunta NO B...... it a e e e e e e e e e e e e e 85
3.4.1.1.6. Pregunta NO B.......ceuviiiiiiiiiiiiiiiiiiii s a e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e aaaaaaaes 87
3.4.1.1.7. PreguUNEa NO 7. it a e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e aaaaaaaes 88
3.4.1.1.8. Preguntal NO ... o e e e e e e e e e e e e e e e e e aeaaaeas 90
3.4.1.1.9. Preguntal NO Q... e e e e e e e e e e e e e e aeaaa e 91
3.4.1.1.10.  Pregunta NO L0, ... .. e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e et e eeeeeeeeeeeeeeennennnnnrnrnnees 92
3.4.1. 111, Preguntal NO L. ... i e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e eeeeeeeaeteeeeeeeeesessssnnenrnrnnees 94
3.4.1.1.1'2. Pregunta NO L2, ... e 95
3.4.2. OBSERVACION .. it e et e et e e et b e et e eb e et s easeaa s s ta e aaestaseanearnaaaaas 99
3.4.3. SESIONES DE GRUPO (PRUEBAS DE DEGUSTACION) ................................................... 99
3.4.3.1Recopilacion ¥y ANAlISIS A& DALOS .......ccciueeerrreieesiiieee e st e e e eteeee s steeeesseeeeeeneeeeeseraeeeeenneeeeeanees 103
PLAN ORGANIZACIONAL Y LEGAL ... it a e 106
4.1. PLANEACION ESTRATEGICA ....cooiiieeeieeeeeeeeee ettt st ss s te s aenens 106



4.2.

4.3.

4.4.

4.1 0. LA EMPRESA L.t a e e e e e 106

4.1.2. NOMBRE O RAZON SOCIAL .....cocuieiieeeeeeteeeeeeeeeeee ettt sasaes e es s 107
A.1.3. MISION ..ot ettt 107
A28, VISION Lottt 107
4.1.5. OBJETIVOS CORPORATIVOS ...ttt iee bttt et e e e e e e e e e e e 107
4.1.6. PRINCIPIOS Y VALORES ... ..ttt ettt e e e e e e e e e e e e eeanraananas 109
4.1.7. POLITICAS Y DIRECTRICES NORMATIVAS .....oooiiiies ceeeeeeeeeeeeee e 109
4. 1.7.0L8DOTAIES ... e e ao
o 2 o (0 V=T =T [ £ TP T S S U PEPPPRNE 110
4.1.7.3Transporte Y DIStHDUCION ........ccoiuiiie s ieeeece e eiiee et e e e e e e e e e s teeeesaseee e s snneeaeesneeeeeeanseeeeeanneeas 110
4.1.8. PRODUCTO Y RELACION CON EL CLIENTE DE LA ORGANIZACI ON......ccccevene.e. 111
ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL ...ttt a e 111
4.2.1. ORGANIGRAMA DE LA EMPRESA ... .ottt 111
4.2.2. ASPECTOS LABORALES Y DESCRIPCION DE CARGOS........ccoceveveieeeveeeeeeeeeeeenas 112
4.2.2.1.JUNtA GENETAl U8 SOCIOS ... ..cuieeeeeeetasims e e e et e ettt et e e e e e e s s taeeeeeeaaeaaasnssseeeeaaeeesaannnsseeeaaaeaaaann 112
4.2.2.2Gerente General Y FINANCIEIO .........uviiiiiiieee ettt et e e e e e e st e e e e e e s e s satbraaeaaaeeesanns 113
4.2.2.3Secretaria — CONAUOTA. .........eiiiiiiiii ittt et e e s enanee s 114
N 1= (= o [0 o o 0T o o o TR 114
4.2.2.5)efe de Ventas y COMErCIAliIZACION ..........ueiieeeieiiiiiiiiiieee e e e e e e e e 115
4.2.2.60breros de Campo - TEMPOTAIES .........uuviccmeiiiiiiiiie e e et e e e e e e e e e e e s eeanrrreaaaaeeesenanns 116
4.2.2.6.1. F e (o0 1 (o] (=T PRSP 116
4.2.2.6.2. B2 (o (o] 1) - TP RPP TSR 116
4.2.2.6.3. COSECNAUOL. ...ttt 117
4.2.2.70Drer0S de PIANTA. ......ccioiiiiiiiiiiie s ceetee ettt e 117
R S B I = L] o 0] 11 - OO PPPPRRRP 118
4.2.3. PROCESO DE CONTRATACION. .......oouiiitieieeeeesemeeee ettt 118
4.2.3.1Proceso de RECIULAMIENTO .........cccuuiiiieecrent ettt 118
4.2.3.2ProCceS0 U8 SEIECCION .....ccviiiiiiieiiiie ettt 119
4.2.3.3Proces0 d€ CONIFALACION ........uuereiiiiieieeaeeesteieesateeeeestaeeesaneeeesssteeeeaaneeeesanneeeesansseeesanseeeesanneens 120
4.2.3.4Proces0 d€ INAUCCION .......cccviiiiiiiiiiiimmmmm ettt ettt ser et e e s enanee s 122
4.2.3.5.Desarrollo del Personal ... 123
4.2.3.6Proces0 de EVAIUACION ..........cuiiiiiiiiiiieieie ettt 124
CAPACIDAD DE LA ORGANIZACION ....ooviiiiieeeeeeeeee ettt 124
4.3.1. ANALISIS DEL ENTORNO EXTERNO ......cocviuiiitiieeteeieeeee et aean e 124
4.3.2. ANALISIS DEL ENTORNO INTERNO ......ciiiiiiiieeieecteeeeeeee ettt eeeaeanenna 127
4.3.3. MATRIZ DE EVALUACION DE FACTORES EXTERNOS EFE..... .cocoovoieeieeeeeeeeeen 129
4.3.4. MATRIZ DE EVALUACION DE FACTORES INTERNOS EFl..... wocovoieieieeceeeeeeeeeeenn 129
4.3.5. MATRIZ FODA ...ttt e e e e et e ettt e et b et e e e e e e e e e e e e eeeennnbanann s 130
BASE LEGAL DE LA ORGANIZACION ......cooiiiieieeiieeeeeeeeee ettt 130

4.4.1. RAZON SOCIAL DE LA EMPRESA ......oovititiiiiisimes ettt 130



4.4.2. NUMERO DE SOCIOS.......ocuiiietiietee ettt ettt ettt setetes s es et se s saenens 131

4.4.3. CAPITAL MINIMO .....oiiieiieecee ettt ettt st ne e se e se s e 131
4.4.4, ESCRITURA DE CONSTITUCION .....ooviiiiieeieieeioee ettt 131
I = U= T (@7 Yo [@ ] N TR 131
4.4.6. OBJIETO SOCIAL ..ttt ettt ettt ettt e e et e e et e e e bbbt e e e e e e e e e e e e e e s aesannnnnnaes 132
4.4.7. PERSONERIA JURIDICA .....cooiitiiteeeeeee ettt 132
4.4.8. PATENTE MUNICIPAL ...ttt e e e e e e e e e e e e e nneasbaba e e e eeas 132
4.4.9. REGISTRO UNICO DE CONTRIBUYENTES .....cooitiiiiictecteceeeeee e 133
4.4 10REGISTROS SANITARIOS ... 133
4.4 11REGISTRO DE MARGCA ... ittt ettt ettt e e e e e e e e e s e e s nnnenees 135
PLAN OPERACIONAL ..o e e e e e e e e e neenn e e 137
5.1. TAMANO DEL PROYECTO ...cuiiiiiiiiieeee ettt ettt ettt ete e ete e eeeaneaenns 137
5.1.1. CAPACIDAD INSTALADA ...ttt ettt e e e e e e e e e e s 139
5.1.2. CAPACIDAD UTILIZADA ...ttt e e e e e e e e e e 143
5.1.3. FACTORES QUE DETERMINAN EL TAMARNO .....coooviviis st A4
LT R T = I 1V =T (o= To [ T OO PP PR 144
5.1.3.2Disponibilidad de ReCUrsoS FINANCIEIOS .......ccccuriiiiiieee it e e e st e e e e e e ssaraee e e e e e e e s aaens 145
5.1.3.3Disponibilidad de Mano de OBra..........ccuueiiiiiiiiii e 145
5.1.3.4 Abastecimiento de Materia PTiMa............ e errreremiineeesinreeesaeeessnree s e e s e e e e nnnes 145
5.2. LOCALIZACION DEL PROYECTO ...cuiiiiiiieeectecteeeeeeeee ettt enn e eaen e ane s 461
5.2.1. MACROLOCALIZACION ......ooiiiiiieeeeee oottt 147
5.2.2. MICROLOCALIZACION ......cooviiieiieeeeeeeeee ettt naean st seeaene e 149
5.3. PROCESODE PRODUCCION ........coiiiiiiiiteeicieteeteteeeetee ettt saes s essaeas e sennaenes 151
5.3.1. CULTIVO DE LA CEBADA ...ttt 151
5.3.1.1Preparacion del SUEIO ..........co i cecee ettt e e st e e et e e e e sntee e e s ennee e e e nreeeeeenes 151
5.3 L2 SIIMDIIA ..ttt e et 51
L 0 C 1 7= 111 - PRI 151
5.3.1.3.1. (@ 4T =T T €] T T o TS 152
5.3.1.4Cantidad de SEMIlIA........ccoiiiiiiiii e 154
5.3.1.5Profundidad de SIEMDBIA.........ccuiiiiiiiiiemmen ettt 154
5.3. 1.8 ADONAMIENTO ..ottt ettt ettt etttk b e sh e e s bt e e b e e eb e s e be e ekt e s e et e e nr e ner e 154
5.3.1.7Control de 1as Malas HIEIDAS ............eei i reeee it s e snre e e e nnee 155
LR 0 R ST 01T Tod 1 - WP PP PPRPPTPTRRIN 515
5.3.2. TRANSFORMACION A MACHICA ......cooeieeteeee ettt ettt en e 156
5.3.2.1T0Star 18 CeDATA .........coiiiiiii e 156
5.3.2.2MOIEI 18 CEDATA .....ceeiiriiee et 157
5.3.3. ELABORACION DE LA COLADA DE MACHICA ......c.ccooivs oo, 715

5.3.3.1Medicion de [a Materia PriMa .........cceiiiieeeeeeiiiiiie e e e et e e e e e s e e e e e e s s st rr e e e e e e e e e e sasraeees 157



LT T T2 1V 1= o1 - N R 815

B.3.3.BIMEBZCIA 2 ...ttt e e e e e 815
5.3.3L41C0CCION L...oiiiiiiiiitie ettt it ettt a e bRttt e et e e 815
B.3.BL5IMEZCIA 3 ...ttt et as
LR TR N <Y O To i o o 1 O OSSP RTPPPPPPPUPROPRN a5
5.3.4. PASTEURIZACION .....oooiiiiiiieteeeeeeee ettt ea e et eae s s eseesese s saenneaens 160
5.3.5. ANALIZADOR DE BEBIDAS ...ttt ettt ae e e e e e e e e e eeeeaees 161
5.3.6. ENVASADO Y SELLADO ...ttt ettt a e ettt e e e e e 162
5.3.6.1TIP0 A ENVASE ...oeiieiiiiiiiiiiiiie e e eeeeteet ettt e e e e e e ettt e e e e e e e e s et b e e e aaaeseasastbeeeeaaeeessasntabaeeeaaeeaans 163
5.3.7. ETIQUETADO ...ttt ettt ettt et e e e e e e e e e e s e aae bbb e s e e e et e e et eaaeeaeaeas 164
5.3.8. CODIFICADO ....cotiiiiiiiiie ettt ettt ettt e e e e e e e e s e e s e n e e e neee e 164
5.3.9. BODEGA ...ttt ettt e e e e e e e et ettt et e e e e e e e e e e s a e 166
5.3.10DISTRIBUCION .......ooouieiteitecteeeee ettt ettt ettt teete et eaeete et e s ereeteeteeeneeteeeens 166
5.3.11CADENA DE VALOR ...ttt ettt e e e e e e e ettt ae b e b s e e e e e e e e e eeeennes 168
5.3.12DISTRIBUCION DE LA PLANTA L...ooiiiiteeteeteeee ettt en e ae et ene e 168
5.3.13ESTUDIO DE LA MATERIA PRIMA ... e 170
5.3.13.1.Materias Primas DIr€CIAS .........cuueeeieiriiiiiiiie et e e 170
5.3.13.2.PrOAUCCION BNUAL ...ttt cemmee ettt ettt e bbbt e b et esab e e be e e bb e e snbeesabeeennne e e 171
5.3.13.3.Condiciones de ADASIECIMIENTO .....ceeceeriiiiiiiiiie ittt 171
PLAN DE MERGCADEOQ ... .o erm ettt e e e e e nne e e e 172
6.1. ANALISIS DEL MERCADO ....c.ociiiiiieeee ettt e ettt ettt eaeete et a e eeeeeaneaeeens 172
6.1.1.DESCRIPCIONDE LA INDUSTRIA ....ooiiiteiteieee et 172
6.1.2. ANALISIS DE LA DEMANDA ........cooiiiitiieeteeeeteee ettt naeanes e e eaenens 173
6.1.2.1Factores que afectan @ la demMaNda........ccoeeeeeeiiiiiiiii e 173
6.1.2.1.1. Tamario y crecimiento de la poblacion.............ccccceviiiiiiiii i 173
6.1.2.1.2. HADItOS € CONSUMOD....cutiiiiiiiiiie ettt e 4
6.1.2.1.3. GUSLOS Y PreferENCIAS......ceiiii it e e e 174
6.1.2.1.4. COoNSUMO €N SUPEIMEICAAQS ... .eveeeeeeeeaiiiiiiieeeeea e e e e aeiiiee e e e e e e e antaeeeeeeaeeeeaaneeeeees 174
6.1.2.2Demanda actual del ProAUCTO...........e i e e e e e e e e 175
6.1.2.3Pron0stico de 18 deMANAE ..........coueiiieecmen ettt 175
6.1.3. ANALISIS DE LA OFERTA ....oo ottt ettt ae e nennan s 177
6.1.3.1Factores que afeCtan la OfEIa ............oreeeeeeieeiiiiii e e e e e e e e e e e e e s e e snraraaeeeeas 177
6.1.3.1.1. Incursion de NUEVOS COMPELIAOIES. .........ieiiiiiiiieie et 177
6.1.3.1.2. ProductoS SUSHIUIAS .......uviiiiiiiiieiiie it 7
6.1.3.20f@IA ACTUAND .....veiieiiiiiiie ettt 178
6.1.3.3ProyecCiOn de 18 OFEITA ........ocueiiiiieiiree ettt sttt et e st e e enee e 178
6.1.4. ESTIMACION DE LA DEMANDA INSATISFECHA ......cccoi ot 178
6.2.  MARKETING MIX et e et ettt ettt e e e e e e e e e e e e e e eeeens s bebana e e e e e aeaaeas 179
B.2. 1. PRODUGCTO .. ettt ettt e et a2 e e e ettt ettt be e s e e e e e e s e e e e e eaeeeeessbnbnan e e e e aeas 179

B.2.0. 1 CaAraCteriSICAS . ......ceieiiiiierrrerrrierseeenemrersrar b s e e e e e s asaeaseasasaaasasasasasaseeseeeeeasesesesesesserssserernrens 179



B.2. 1.2 ENVASE ...t e e e e e ee et ———aeee et et e eaeet e eeaeraraaaaaans

6.2.1.3Etiqueta.........cooeiuiiiieiiiieees
B.2. 2. PRECIO .. et e e e e e e e e et et et t bbb e e e e e aaaeeeaeenara
6.2.3. PUBLICIDAD ...ttt ettt e e e e e e et e et ee e bbb e e e e e e e e e e e e eeeebnnban s
B.2.4. PLAZA .ottt e e e e e e e et bt s
6.2.5. MARGCA Y SLOGAN ..t oo ettt e e e e e e et e ettt ta bbb s e e e e e e e aaeeaeennne
6.3. DEFINICION DE OBJETIVOS
6.4. DETERMINACION DE ESTRATEGIAS DE MARKETING .....cccoceoioietiieieeeieeeeeeeee e 187
B.4. 1. PRECIO ...ttt ettt e e e e e e er e e et e aaa e s 187
6.4.2. PRODUCTO ....ciiiiiiiiieii ittt eeeer ettt ettt e e e e e e e e e e e 4 e s e bbb e e e e et e e eeeeeeeesaesaaaannnnnnrnnes 188
B.4. 3. P LA A e et a e e e e e e et a e as 189
6.4.4. PUBLICIDAD ...ttt ettt e e e e e e e e et e et bbb e e e e e e e e e e e e eeeebabban s 189
PLAN FINANCIERO ..coiii ittt et e e e e e e e e e e e e e e e eaan s 191
7.1, INVERSIONES ... oot e ettt ettt e e e e e e e e e e e et e e e e eebbbaba e e e e e e aaaans 191
T.1.1. ACTIVOS FIJOS .ot e e e ettt ettt e e e e e e e e e e aeeeeeeetbbbaba e e e e e eaeaaas 192
A 0t 0 111 (=1 o OO PP PR eyl
4 0 B o o= ol o =T PSPPI
7.1.1.3MaqUINArIA Y EQUIPOS .. .. ueeeeieeieae e ceeeem e e e e e e ettt e e e e e e e e et et e e e e e e e s abbeeeeeeaaeeeesannnnseeeaaaeaaann
7.1.1.4Herramientas y Equipos
T L LENVENTCUIO ...ttt b e bt bt e e skt e e be ek e e nnn e e e beeene e
7.1.1.6EQUIDOS 08 COMPULD.......eiieeiiiieeeuees s s eeeeeesmteeeeesntaeeesanneeaesasteeeeaanseeesannsnaesansseeesanseeeessnsees
N =To [ U] oo F- e (=T @ T o - USSR
7. 1.1.8BMUEDIES Y ENSEIES .....oiiieiiiiiie et crreem ettt e e e e et e s e s et e e e e et e e e nnn e e e s nneeeeas
7.1.2. INVERSION EN ACTIVOS DIFERIDOS O INTANGIBLES ...... cocooeoveeeeeeeieeeeeeee e 198
7.1.3. INVERSION DE CAPITAL DE TRABAJO ......cviuiiiiieeeteeeeeeee e, 199
7.1.4. FUENTES DE FINANCIAMIENTO ...cuiiiiiiii et 200
7.1.4.1Estructura de FINANCIAMIENTO ...........oiitcmeee ettt 201
7.2, PRESUPUESTOS.... ..ottt ettt ettt et e e e e e e e e e e e s s s s e bn b e e e e et et e eteeaaeeeeaeeaanas 203
7.2.1. PRESUPUESTO DE COSTOS OPERATIVOS......coottiiiimme ettt 203
7.2.1. 1 COSIOS DIFECLOS ... ueeeeeiiitreee ettt e s e e st e e et e e s e e e et e e e s et e e smne e e e et r e e e s sann et e s nanreeeeannreeenann 204
7.2.1.2MALETTAI DIFECLO ... .ecitiiiieieiiiie ettt eree ettt ettt sr et e s b e s et e e et e sre e s reeesanee e 204
7.2.1.3MaN0 d€ ODIa DIFECIA ....c.uvieriiiiiiii et reeeeit ettt e e esanee s 205
7.2.2. COSTOS INDIRECTOS ... oottt ekttt et et e e e e e e e e eesaannnnnb b e enneeeeees 205
7.2.2.1MAN0 d€ ODra INCIMECTA ........veeee it cmee ettt e st e e e e nnnee e 206
7.2.2.2SUMINISIIOS Y SEIVICIOS ...viviiiiiiiiie e e s eeeeee et e e e e s e et r e e e e e e s e st e e e e e e eesaatsbareeaaeeeesssnstbrseeaaaaeaeaans 206
7.2.2.3ManteNIMIENTO Y SEQUIOS ......eeitiieeiiiiemeeict e e e e e e ettteeeeeaa e e e e e aabbeeeeeaeaeaaaanseeeeaaeeaaaaansnseeeeaaaeaaannn 207
7.3. PRESUPUESTODE GASTOSOPERATIVOS ...ttt a e e 208

7.3.1. GASTOS DE VENT AS ...t e e e e e e n e e e e e 208



7.3.3. GASTOS GENERALES ... ..ot 210
7.4. DEPRECIACION Y AMORTIZACION DEACTIVOS FIJOS .....ocoovoviiiiicieieieeeeee e 210
7.5, SEGUROS . ...ttt e et e e e e e e 211
7.6. MANTENIMIENTO Y REPARACION .....ocoooiiiiiiiiiietiiie ettt 212
T.7. SUPUESTO. .ottt ettt et et e e e e e e s s e e e e e e e taeeeeeas 213
7.8. PRESUPUESTODE COSTOSY GASTOS ... ..ottt a e 213
7.9. ESTADOSFINANCIEROS ...t e e e e e e e e e 214
7.9.1. BALANCE GENERAL ....ooiiittiii ettt 214
7.9.2. ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS ... .. iicreee e 215
7.9.3. FLUJO DE CAJA DEL INVERSIONISTA ... 215
7.10. PUNTO DE EQUILIBRIO .. ..ottt ettt e e e e 216
7.11. EVALUACION FINANCIERA .....coiiiiieieieiteiet ettt ettt ettt aenns 217
7.11.1TASA MINIMA ATRACTIVA DE RETORNO .......ccoiiiiiiis eoteeeieteeieteeeee e 217
7.11.2VALOR ACTUAL NETO (VAN) c.eetttieiiititit ettt ettt ae e s ee e 218
7.11.3TASA INTERNA DE RETORNO (TIR) .eeiiiiitiiieeiie ettt 219
7.11.4PERIODO DE RECUPERACION REAL DE LA INVERSION (PRR) .....cccooveveviieieienenae. 220
7.11.5RELACION COSTO BENEFICIO ....c.ciiiiiiitiiiiemisieieteee ettt 221
7.12. ANALISIS DE SENSIBILIDAD ......cociuiuiiiietiiiiieieteieie ettt st senesens 222
7.13. NIVEL DE CONFIANZA ...ttt e e et e e e e s e e e e e annneeeee e s e 224
7.14. RAZONES FINANCIERAS ...t a e 226
7.14.1RAZON DE APALANCAMIENTO ......oiuiiiiiiiteeieteee ettt ses e 226
7.14.2RAZON DE ENDEUDAMIENTO ....cooviuiiitiietcee sttt 226
7.14.3MARGEN DE UTILIDAD SOBRE VENTAS ... 226
7.14.ARENTABILIDAD ECONOMICA .......cociiiiiiieietiiisi sttt 227
7.14.5RENTABILIDAD SOBRE LA INVERSION .....c.oviiiiiiis et 227
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES ... 228
8.1, CONCLUSIONES ... oottt et e et e e e e et e e e e e e e e e e e sen e e e e e e nanrnes 228
8.2. RECOMENDACIONES ..ottt e e e e e e e e e e s e e e e e e 230
REFERENCIAS BIBLIOGRAFICAS .......coooiieiiiee ettt 231
GLOSARIO ...t rrrr e 234

ANEXOS e e e e e e e ennrre 2399



LISTA DE FOTOS

Pag.
FOTO#1: PLANTADE CEBADA.........coviieiiiieeieeeeieeesiesesaesese s eses s sae s sses s sansesnassennsanen ]
FOTO#2: PROCESME PREPARACION........ouvuiviiiietceeieee e seseetes e 101
FOTO#3: FERIACOMERCIAL..........coeiieiiieieeticeeieeeiese st tesae sttt 149
FOTO#4: TERRENOBE CULTIVO ......cooiiuiiieeieeeeet et eeaete st na e, 150
FOTO#5: COSECHADE LACEBADA......cocoouiiieeieteeeeieeeseeeeie e veeae s 155
FOTO#6: MAQUINATOSTADORA ....c..ooviieieieieeteieeiesesie s sesae st esae s s st es s s s saesense s 156
FOTOHT:BALANZA ..ottt ettt b e 158
FOTO#8: CALDERODE VAPOR........cocuiiiiiiiiieiiietetsie st sssss sttt 160
FOTOHO: OLLA ...ttt bbbt bbb 160
FOTO#10: MAQUINAPASTEURIZADORA. ......cocviiiiiiiieiieieieeeie e sesae st 161
FOTO#11: ANALIZADORDE BEBIDAS...........cuiiiiiiieiiieieieie it sesss st 162
FOTO#12: LLENADORAY SELLADORAE LIQUIDOS.........ouiiiieiiieieiiieieeieieeeie e 163
FOTOH LB ENVASE ......oovieieiceeteeee ettt sttt s et na et en s enass 164

FOTO# 14: CODIFICADORAAUTOMATICA. ...ttt 651



LISTA DE TABLAS

Pag.
TABLA #1: COMPONENTE®E LACEBADA........cocoieiiiieeieeeieee e esae st 11
TABLA #2: INFORMACIONNUTRICIONAL ........covierriieeicee oo seesesae s 14
TABLA #3: PASOPARAEL DISENODE LAMUESTRA. ....cooiviieeieteieteeee e ee e 28
TABLA #4: PROCESME AJUSTEESTADISTICAE LOSDATOS.......oiiiviieieceeeeseesesie e ese e 30
TABLA #5: SIMBOLOGIAPARADISENARUN FLUJOGRAMA .......cocoooiiiieeiceeieeeeeeeie s, 53
TABLA #6: ANALISISDE SEGMENTACION........coviiiiiieeicee e tesae s, 74
TABLA #7:PROPORCIONES.......coouiiiiiitiiiieiieies et iesse sttt ettt sae st 76
TABLA #8:NUMERODE ENCUESTABORSECTOR......cocvuiiiiiieiieieieie ettt 78
TABLA #9: RESULTADOPREGUNTAL ......covuiiiiiiiieieiseieieie s sssss st 79
TABLA #10:RESULTADOPREGUNTR .....oooviiiiiiieiiiieieeie et 81
TABLA #11:RESULTADOPREGUNTB ....ooiviiiiiieiieieieie ettt 82
TABLA #12:RESULTADOPREGUNTM ......cooviiiiiiiiieieieie et 84
TABLA #13:RESULTADOPREGUNTS ..ottt 85
TABLA #14:RESULTADOPREGUNTAS COMPLEMENTARIA.........ooivimiiieiiereeeseeeeeeeeessaessiesesesenas 86
TABLA #15:RESULTADOPREGUNTS ..ot sessesae st 87
TABLA #16:RESULTADOPREGUNTAT ..ot seseesae s 89
TABLA #17:RESULTADOPREGUNT/S ..ottt sesvesae st 90
TABLA #18:RESULTADOPREGUNTAD ......oooiiiiiiiiiieieie ettt 91
TABLA #19:RESULTADOPREGUNTALD.......covitiiriiiieieieeeiseseiessiesssesss st 93
TABLA #20:RESULTADOPREGUNTALL.......cviviriiireiiieieiceeisiseiessieissesse et 94
TABLA #21:RESULTADOPREGUNTAL2ZOPCIONL.......oooviriviiiieieieieieeeieseie e 96
TABLA #22:RESULTADOPREGUNTAL2ZOPCIONZ........ooviiiiiieiiiieieeiessie s 97
TABLA #23:RESULTADOPREGUNTAL2ZOPCIONS........ooviiiiiiieiieieieeeieseie s 98
TABLA #24:PREPARACIONDE LA COLADADE MACHICA........c.coovivieeieeeeeieeeeeee e 101
TABLA #25:RESULTADOPREGUNTAL.......covieiitieeiieeieesiet st etesae s eses s 103
TABLA #26:RESULTADOPREGUNTR ........oovieiiiceeieeeieee et saesesaetesae s 103
TABLA #27:RESULTADOPREGUNTB ......ocovieiiiieeieeeeiees et sae s tesae st 104
TABLA #28:RESULTADOPREGUNTM .......ocoiieiiiieeiieeieeee et sae s tesae st 105
TABLA #29: SALARIODELPERSONAL .......coviitiviiieiceeteseeie et tesae e, 124
TABLA #30: AMBIENTEEXTERNO.........cooiiiiiiieiiiieieisisee ettt 125
TABLA #31:AMBIENTEINTERNQL .....coiiiiitiiiiiieiie ettt 128
TABLA #32:PRODUCCIONANUALDE CEBADA..........oooviiiiiiieiiieieie e 139
TABLA #33: DETERMINACIONDE LA CAPACIDADINSTALADA . ......coooiiiiiiiiieieieiesieie s, 139
TABLA #34:DETERMINACIONDE LA CAPACIDADINSTALADAMAQUINAY PROCESOS.................... 141
TABLA #35:RESUMENCOMPARATIVADE PRODUCCION............ouiiieiieeieiceeiece e 143
TABLA #36:DETERMINACIONDEL PORCENTAJIE UTILIZACIONDE LAMAQUINARIA................... 144
TABLA # 37: CARACTERISTICAS MORFOLOGICAS........cocvimiieiieeieeeieeeeieseseeeesae s 153
TABLA # 38: CARACTERISTICAS AGRONOMICAS........coovitieeiieeieesieieeee e sesasese s 153
TABLA # 39: CARACTERISTICAS DE CALIDAD (14% DE HUMEDAD)............ccovrvivieeieeeeieerie e 154
TABLA #40:CARACTERISTICABECNICADEL CALDERQ...........coovuiveiceeiceeieseeeiesee e ess s 159
TABLA #41: CARACTERISTICABECNICADE LA CODIFICADORA ..ot 165
TABLA #42:RUTADE DISTRIBUCION.......cocoiuiiiiiiiiiieiiteisiieissse e ssassssses st 166
TABLA #43:DIMENSIONEDE LAPLANTA ....coiitiiteieeteeeie ettt 70
TABLA #44:CANTIDADDIARIADE MATERIAPRIMADIRECTA........ooviiiiiiiieiieieieeieisee s, 170
TABLA #45: DEMANDADE LA COLADADE MACHICAENLA CIUDAD DE QUITO......oovviiiiiciiieaee. 176
TABLA #46:PROYECCIONDE LADEMANDAINSATISFECHA ........oviiiiiiieieieieieeseeies st 179

TABLA #47:COSTODE PUBLICIDAD INICIAL ...ttt 184



TABLA #48:SUPERMERCADGANTAMARIA. .......cooiiitiiitieieeeeeee ettt 185
TABLA #49:SUPERMERCADGUPERMAXL .. ..ot 618
TABLA #50:PLANDE INVERSION......c.ciiiiiitiiiiiieteteee ettt 191
TABLA #51: ACTIVOSFIJOSTANGIBLES........oiiiiiee et e e nne 192
TABLA #52:TERRENO.......ooiiiiiiiiiiee ettt e e e e e e e e e e e s e e e e e e e ennes 193
TABLA #53:EDIFICACION ......ciiiiiiiiiiiieieteteet ettt ettt ettt s et s e 193
TABLA #54: MAQUINARIAY EQUIPOS......cco ittt e 194
TABLA #55:HERRAMIENTAYT EQUIPOS...... .ottt 195
TABLA #56:VEHICULO ........uiiiiieiietieeeeeee ettt ettt ettt ettt ae et et e st e e s se s rensanas 195
TABLA #57:EQUIPOSDE COMPUTO.......coiiiiiiiieticieteietee sttt ettt ettt saeas s enanenes 196
TABLA #58:EQUIPOSDE OFICINA. . ..ottt et e e e e e 197
TABLA #59:MUEBLESYENSERES....... .o 198
TABLA #60: ACTIVOSINTANGIBLES. ...ttt 199
TABLA #61:REQUERIMIENTAE CAPITALDE TRABAUJO......coiiiiiiieiie et 200
TABLA #62:ESTRUCTURMEL FINANCIAMIENTOL.....ceiiiiiiiiiiiie et 201
TABLA #63: CONDICIONEDEL CREDITO........ccciiiiiiiietiiisiete e 02
TABLA #64: TABLADE AMORTIZACION......cocuiiiieieiieiieieietete ettt 203
TABLA #65:MATERIALEDIRECTOS ...ttt 204
TABLA #66:MANODE OBRADIRECTA ....cii ittt ettt e e e e 205
TABLA #67:MANODE OBRAINDIRECTA ..ottt e e 206
TABLA #68:SUMINISTROY SERVICIOS......ooiiiiiiiiiiiiiieeeee ettt 207
TABLA #69:MANTENIMIENTOY SEGUROS...... ..o 20
TABLA #70:GASTODEVENTAS. ..ottt e e e e e e s e e e s ennnnnnes 209
TABLA #71:GASTODEADMINISTRACION .......ccvitiiiiiicieieteee ettt 209
TABLA #72:GASTOSEENERALES. ... ... 210
TABLA #73:DEPRECIACIONACTIVOSFIJOS. .....cuiuiiiiitiieieieieteee sttt 211
TABLA #74:SEGUROPE PRODUCCION.........ciiiiiiitiiiiiieieteiee sttt 211
TABLA #75:SEGUROSENERALES ...ttt 212
TABLA #76:MANTENIMIENTOY REPARACIOMCTIVOSFIJOS......coiiiiiieieiiiicieeies e 212
TABLA #77:MANTENIMIENTOY REPARACIONDE MUEBLESY EQUIPOS.........cocoiviiiiiciieiecisieieeee, 213
TABLA #78:RESUMENDE COSTOS GASTOS.....ciiiiiiiiiiiie ettt e 214
TABLA #79:BALANCEGENERAL. ..ottt 214
TABLA #80:ESTADODE PERDIDASY GANANCIAS .......cooiiviiiieieiieteietee ettt 215
TABLA #81:FLUJODE CAJADEL INVERSIONISTA. ...ttt 216
TABLA #82:PUNTODE EQUILIBRIO.....cutiiiiiiiiiiiiiiieeee ettt e e e 217
TABLA #83:VALORACTUALNETO. ...ttt a e e e 219
TABLA HBAITIR .ottt et e e e ookt e e e e s e et e e e e e r e e et e e e e e e e e e e e e s a e e e e e e n e 220
TABLA #85:RECUPERACIONDE LAINVERSION........ociiiiiiietiiiisieie ettt 221
TABLA #86:RELACIONCOSTOBENEFICIO. ......cooiiiiiiiieiieicieteieee ettt 222
TABLA #87:VARIACIONINGRESCPORVENTASINPUTS).......coouiuiiiieiiiie et 223
TABLA #88: VARIACIONTASADE INTERESINPUTS)......ccviuiiiiiieicieieieieieie et 223
TABLA #89:ESTADISTICAELVAN.......coiiiiiietitiietetetetee sttt ettt sttt seseae s 223

TABLA #90:ESTADISTICANTERVALODE CONFIANZA .......cooiiviiitieeieeeeiee et 225



LISTA DE GRAFICOS

Pag.
GRAFICO#1: ESTRUCTURME LA SEMILLADE CEBADA. ..ottt 10
GRAFICO#2: PRINCIPALESCULTIVOSDEL CANTONCOLTA ...ttt 15
GRAFICO#3: PRODUCCIONCEBADA. ...t ee e ee e et ee e 15
GRAFICO# 4: ESCUDOCANTONCOLTA ..ottt ettt ettt et ee e et et et e et e e e st e et e et e et et eeeeeeenees 17
GRAFICO#5: JERARQUIAORGANIZACIONAL ...t 39
GRAFICO#6: CLASEDE FINANCIAMIENTOQ . ..ottt ettt ee et e eeeee et et e e eeeee et ee et eeeeeeeeaneeas 66
GRAFICO#7: PORCENTAJIIDE ACEPTACION. ...ttt ettt ettt e et e e ne e e 73
GRAFICO#8: PORCENTAJIIDE COMPRA ...t ettt ettt e ettt et et et e e e et e et et e e e et et eeeeeeeeeeaaea 73
GRAFICO#9: CONSUMODE LA COLADADE MACHICA ...ttt ettt 80
GRAFICO# 10: FRECUENCIADE CONSUMO . ...t eee e ee e 18
GRAFICO#11: ACOMPANAMIENTQPARALA COLADADE MACHICA ... 83
GRAFICO#12: RAZONESQUE RESPALDANEL CONSUMOQL........ccuteiuieeeeeee ettt eeee e 84
GRAFICO#13: INTEGRANTEB®E UNAFAMILIA ..ot ee e 85
GRAFICO# 14: EDADDE LOSHIJOS ..ottt ettt 86
GRAFICO#15: INGREDIENTEDE LA COLADADE MACHICA ...ttt 88
GRAFICO# 16: CONTEXTURAE LA COLADADE MACHICA ..o oottt ee e e 89
GRAFICO# 17: COMPRADE LA COLADADE MACHICA ... oottt eee s 90
GRAFICO# 18: LISTADE SUPERMERCADOS . .....e ettt ettt eeeeee e e e e et et et e e e eeee e eeeeeee s 29
GRAFICO#19: ASPECTORUE CONLLEVANALA COMPRA ......ooeeeeeee oottt 93
GRAFICO#20: ASPECTORUE INCIDENENLADECISIONDE COMPRA ......ooveeeeeeeee oo 95
GRAFICO#21: PRECIODEL DISERIOL ... oot ee et ee e ee e 96
GRAFICO#22: PRECIODEL DISERIOZ.....eeee et ee e 97
GRAFICO#23: PRECIODEL DISERIOS......e oo eee ettt eee e ee et ee e 98
GRAFICO#24: FLUJOGRAMADEL PROCESME PREPARACION. ... e, 102
GRAFICO#25: SEGUNEL OLOR ...t ee e e e e e e ettt e e e et eee e eee e 103
GRAFICO#26: SEGUNEL SABOR. ... oottt ettt ettt e e 104
GRAFICO#27: SEGUNLA TEXTURA . ... ettt ettt ettt e e et e ettt ettt e e ee et e et e et e e e eeeeee e 104
GRAFICO#28: SEGUNLADULZURA . ..ottt ettt e et e e ettt e ee et eeaeeeee e 105
GRAFICO#29: ORGANIGRAMAMPRESARIABEALDICIA. LTDA. «.vvevteeeeeee et et eeeeee e eeeeeenaee e 112
GRAFICO# 30: SELECCIONCOMOUN PROCESME COMPARACION......coit et 119
GRAFICO#31:ENTREVISTAOMOPROCESME COMUNICACION. ......eieieeeeeee et eee e 120
GRAFICO#32:PROCESME PRODUCCION. ... .eouee ettt ettt ae et eee e seee st e et e e e eee e e eeae s 138
GRAFICO#33: CALCULODE LA CAPACIDADINSTALADA ...t 140
GRAFICO# 34:DIAGRAMADE LOSTIEMPOSDE PRODUCCIONPORTURNOSENUNAETAPA........... 142
GRAFICO# 35: MAPADE LA PROVINCIADE CHIMBORAZO. ... oot 148
GRAFICOH36:MOLINO. ... oot e et ee et e et ettt ee e e e e e ee e 157
GRAFICO#37:RUTADE DISTRIBUCION ...ttt ettt ee e et e e e e ee e 167
GRAFICO#38: CADENADE VALOR. ..ottt ee ettt e et et et et et e e e e e ettt e e e e et et et e e e eeeeee e e 168
GRAFICO#39: DISTRIBUCIONDE LA PLANTA ..ottt e e e e e et e e e e ee et et e e eeeseeeseee e 169
GRAFICO#40: SLOGANDE LA EMPRESA. ... et oottt ettt et e e e e e ettt e e et et et e e e e eeeeeeeeens 180
GRAFICO#41: SLOGANDEL PRODUGCTQ . ... ttteeteeee ettt eee ettt e e eeeeaeeee et aeeeeeeee et e e et e eeseeeeeeneens 181
GRAFICO#42: DETALLEDE LOSINGREDIENTES ......vtett ettt et ettt e ettt ettt eeeeeeeeeaeaeeeeeesee e 181
GRAFICO#43: INFORMACIONNUTRICIONAL ...ttt ettt ettt et e et ee e e st e et e et e eee e e eeeenee e 181
GRAFICO# 44: CONDICIONEDE CONSUMOQL. ... ettt ee et et e e e eee e e eeeee e 182
GRAFICO# 45: DATOSREFERENCIALEBE LAEMPRESA ... oot eee e 182
GRAFICO# 46: DATOSREFERENCIALEB®EL PRODUCTO.. ottt ee s 182

GRAFICO#47:DISENODE LAETIQUETA .. .ottt ettt s e 183



GRAFICO#48:HISTOGRAMA

GRAFICO#49: GRAFICODE SENSIBILIDADDE LASVARIABLES..........covoviiiiieccee e



Vi

LISTA DE ANEXOS

Pag.
ANEXO N°1: RECORTE ARTICULO DEL DIARIO EL UNIVERSO.....cuuiittiiiniitniiieiteiieiasitessnsssnsssnsssnsssneesnessneeans 240
ANEXO N° 2: CUESTIONARIO UTILIZADO EN EL SONDEQ. . ..uuiiuuiittiitieteiteitesteitesissseesnestneransetesseeaesinerans 243
ANEXO N° 3: MODELO DEL CUESTIONARIO GENERAL ...uuitutiitiittiiitieineettesaneetnesiasesassstestssssstssassstsesnessnsesneees 245
ANEXO N°4: CUESTIONARIO UTILIZADO EN LA PRUEBA DE DEGUSTACION. .....ivuiittiitiieneetniriiiesneeinessnessneeanns 249
ANEXO No5:CONTRATO DE TRABAJO A TIEMPO PARCIAL .. cuuitniitttiieiteiieeitsetteeeaessbseans st s eaneetnessnsesnessneans 251
ANEXO N°6:CONTRATO DE TRABAJO POR TIEMPO INDEFINIDO. ... cvuiunitniitneiteiteeaseteesesssrsnessnessneesneesneees 253
ANEXO NO 7. TABLA SALARIAL ... eetttteetteeeeteeee e e et ee st e e eaaessaan e s et eeeaaeeeaaes st seeaseesanesssssensseesnnsessnarenrans 255
ANEXO N°8: EVALUACION DEL DESEMPERD. .....uuiietneetteeetieeeeteeesneseteeesaasessaneesaaeeeanessneertneeeeaaereneerenns 260
ANEXO N°9: ANALISIS DE INVOLUCRADOS. ....uuiitteeeteieetieseteeeeteseaa e s saasessaeeeanessaeestaseeansessnneerraeerannaees 262
ANEXO NO10:ENTREVISTA EN EL MAGAR ... ettt ieittieeteee e e et e et e e tee e e eate e st e e s et eeeaa e seteesaneersnessaeeeranans 272
ANEXO NO L1 ENTREVISTA EN EL INIAR ... ietuiieteeeei e st e et e e e e et ese st e e ean e e e st eesaaeeeaneesaneestneeeanesrnnneeees 275
ANEXO N°12:MODELO DE ENCUESTA Y RESULTADOS DE LOS AGRICULTORES. ......civvieiiieeeeiieeeieeevieeeennss 277
ANEXO N°13:MODELO DE ENCUESTA Y RESULTADOS DE PROVEEDORES........cuituiiiiiiinieiiiiiiiesieesieesasenneenns 282
ANEXO N°14: MATRIZ HOLMES EXTERNQ . ...uuiituittiitettettiettesstesnesnssssssnsttetsnsetetteraasstertesstiesteesnsssnnes 286
ANEXO N°15:MODELO DE CUESTIONARIO Y RESULTADOS DE LOS SOCIOS.....cuuituiiitiiiiierniiiiiesneeiessessneennns 288
ANEXO No16:MATRIZ HOLMES INTERNQ . ...t ituituittiittiete it et e et e st e ssassstes st sss e snassassaneesnsssnsesnsetnsssnessnsenes 300
ANEXO N°17:MATRIZ DE EVALUACION DE FACTORES EXTERNOS. ... cuuiitiiitiiteitieitsitieitessersnsesnessneesnessenens 302
ANEXO N° 18:MATRIZ DE EVALUACION DE FACTORES INTERNOS ....uutiitttiietieeiiteeietieeetneessresessnessnnsessneennnns 303
ANEXO NO LO:MATRIZ FODA ...ttt eeeeteeeet et e et e ettt e e e e e et e e e et s e e e e e et e e et s eaaes et seeetseeaansesanseraneesnnaeeenn 304
ANEXO N°20:MINUTA DE CONSTITUCION DE COMPARIAS DE RESPONSABAD LIMITADA .......civveeiiiieeeeneeeeeeeeenns 305
ANEXO N°21:PROCESO DE SIEMBRA DE LA CEBADA. ... .ccuuuiitueeeteeeeieee e eeeteeeeasessteesateseaneessaaseeanaeeenneees 311
ANEXO N°22:PROCESO DE COSECHA DE LA CEBADA. ... .ceteeiteeeeet et ee e e e et e e eeases et e eeateseaneessaseeanaeenanaeees 313
ANEXO N°23:PROCESO DE MOLIENDA DE LA CEBADA. . ..euuttteteettee e ettt eeeateeseaesssaaeeeanessanee st seeanserenaeeens 315
ANEXO N°24:PROCESO DE ELABORACION DE LA COLADA DE MACHICA ESIBA. .......uccvniiiiiieiieeeieeiiieineeneenns 173
ANEXO Ne° 25: PROCESO DE DISTRIBUCION DE LA COLADA DE MACHICA BISYDA. ......uuiivietiiiieieeiiieieennessnenns 23
ANEXO NO 26: ANALISIS QUIMICQ. .. ctuitniitniitt et et et e et ettt ettt e eassaa e e s ettt e saa e et e sansesassbaeeaestaessaeasnsesnessnsssnnns 322

ANEXO Ne 27:REQUISITOS QUE DEBE CUMPLIR LA OFERTA DE PRODUCHNIEVOS.....cuuiivniiiniiteiieiieineensenennns 326



Vii

RESUMEN

BEALDI CIA. LTDA. conformada por cuatro socios se dedica; a la produccion de
colada de machica envasada en la provincia de Chimborazo, Canton Colta
concretamente en la Comunidad Troje El Pardo; y, la comercializacion en los

Supermercados Santamaria y Supermaxi de la Ciudad de Quito.

Se cuenta con terrenos productivos para la siembra y cosecha de la cebada, que
representa la materia prima central para la elaboracion del producto a comercializar,

ademas del espacio fisico para la instalacion de la planta y otros bienes.

Para la investigacion de mercado se tomé en cuenta las familias que integran la
poblacién econdémicamente activa de la Ciudad de Quito, logrando identificar el
mercado meta que es de 74.799 familias, ademas del lugar de distribucion
mencionados en el parrafo inicial, el precio oscila entre 0,45 y 0,55 USD para la
presentacion de 200 ml y las caracteristicas de marketing que permitiran una mayor

aceptacion por parte del consumidor final.

De un analisis de factores internos y externos se determiné que nuestras fortalezas y
oportunidades permiten sobrellevar las amenazas y debilidades existentes, logrando
asi obtener estrategias posibles de implementar para el correcto desenvolvimiento

de la empresa.

Para el cumplimiento de las fases productivas de la empresa, se necesita de
personal y maquinaria especifica; empezando por el trabajo de campo que involucra
el proceso de siembra y cosecha de cebada, en el cual se requerird de agricultores,
tractorista y cosechador; vy, el trabajo de planta que incluye la obtencion de la
machica y de la colada envasada, para ejecutar esta tarea se requiere del apoyo de

tres operarios, cuya labor sera la de manejar la maquinaria.
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La empresa, con la capacidad instalada abarca el 44,37% de la demanda potencial

en el mercado meta, con una produccién de 33.192 envases de 200 ml. al mes.

En cuanto a los aspectos financieros, la empresa invertira inicialmente $ 126.966,02,
dinero que sera utlizado para el arranque de las actividades productivas,
administrativas y comerciales. Se considera como mayor inversion a los activos fijos,
entre ellos estan: terrenos, edificacion, maquinaria y equipos. El valor invertido se
recuperara a partir del sexto afio de la puesta en marcha del proyecto, debido a que

los activos fijos son cubiertos por el 88,97% de la inversion inicial.

Se adquirié financiamiento a través de la C.F.N., con un interés semestral de 4,38%,
a un plazo de cinco afos. El valor solicitado corresponde al 44,23% del total de la

inversion.

Al realizar la evaluacion financiera; se obtuvo varios parametros financieros que
determinan la viabilidad del negocio, siendo estos los siguientes: el valor actual neto
(VAN) positivo de $120.368,90 al aplicar una T.M.A.R de 9,04%, la tasa interna de
retorno (TIR) es de 28,94%, en el primer afio se prevé un punto de equilibrio
equivalente a 325.763 unidades y finalmente se demuestra su viabilidad financiera
con la rentabilidad calculada de $0,52 por cada délar invertido. Es asi como se

concreta que el proyecto es factible en ejecucion y puesta en marcha.



PRESENTACION

En el Ecuador, hace varios afios se conocié a la agricultura como la actividad
principal que generaba recursos econdmicos, especialmente en la Regién Andina.
Luego; por la aparicion de nuevas oportunidades laborales, las personas que
habitaban en la Provincia de Chimborazo abandonaron el trabajo agricola, para
radicarse en las grandes ciudades, con el fin de desempefarse como empleados o
para crear y manejar sus propios negocios. Este aspecto, conllevo a la disminucién
de la produccién de los productos tradicionales de esta zona, como ejemplo se tiene

la cebada.

La falta de industrializacién de este cereal, ha conllevado a la disminucion de la
produccion, por lo que se vid necesario crear un producto que ademas de ser
tradicional es sumamente nutritivo, y este es, la Colada de Méachica. Por tal razon,
este proyecto se muestra como una oportunidad para rescatar esta tradicion, generar
fuentes de trabajo y a su vez mejorar la situacion econdémica del pais. Ademas,

contribuyendo con la sana alimentacion de las familias ecuatorianas.



CAPITULO |

INTRODUCCION

El fin que persigue este capitulo es el de proporcionar informacion concerniente al
problema de investigacion, las caracteristicas de la materia prima principal para la
elaboracion del producto y, por dltimo una breve descripcion del cantén en el cual se

ubicara la futura empresa.

1.1. INTRODUCCION

1.1.1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

“Tradicionalmente, la Provincia de Chimborazo se ha destacado como una de las
zonas de mayor produccion de cebada con aproximadamente 17.767 toneladas

nl

cosechadas por afio™, esto se debe a que su ubicacién geografica favorece en gran

medida a su excelente produccion.

“Existen varios productos derivados de la cebada, que segun el analisis realizado por
el Ministerio de Agricultura y Ganaderia (MAG), nos revela que la méachica y el arroz
de cebada son los productos de mayor demanda, puesto que representan el 88% del

consumo total de los cereales cultivados en el pais ““.

1 http://www.sica.gov.ec/agro/docs/ CUADRO2ecuador_estimaciéon _de la produccion%202006.htm
% Informe Gerencial del mes de Julio del 2007 del Banco Nacional de Fomento.




La agricultura se ha mantenido como la actividad principal del Canton Colta; por tal
razén, la gran mayoria de los agricultores se han dedicado especificamente a la
siembra y cosecha de cebada, para luego ofrecerla en las distintas plazas,
presentandose como proveedores de materia prima, sin haberle dado un valor
agregado, haciendo notoria la falta de iniciativa y conocimiento de los agricultores

para crear empresas con enfoque a la industrializacién de este cereal.

El Diario El Universo con fecha 14 de Junio del 2006, presento6 el articulo titulado:
“En Escuelas fiscales ya se venden frutas y machica”, donde nos mencioné que la
Divisién Nacional de Educacion para la Salud (DNES), del Ministerio de Educacion y
Cultura impulsa una red de alimentacion natural y saludable en todos los
establecimientos educativos, y emite un listado de cuarenta bocadillos entre los
cuales lidera la COLADA DE MACHICA. Ver Anexo N° 1 .

Se evidencia que existe una necesidad latente y a la vez una oportunidad de
negocio, apoyada por dos pilares esenciales: la tendencia de las personas en
consumir productos naturales y listos para servir, ademas de la ejecucion del

proyecto promovido por el DNES.

El 15 de Enero de 2008 se realizO un sondeo a 150 personas distribuidas
equitativamente en el Sur, Centro y Norte de la ciudad de Quito, es decir 50 personas
por sector, con el proposito de investigar el grado de aceptacién de la colada de
machica, al término del trabajo de campo se descubrié que el producto tiene mayor
acogida en el Sur y Centro, puesto que el porcentaje de las personas encuestadas,
que estan dispuestas a comprar la colada contenida en un envase practico e
higiénico, supera el 80%, y segun sus comentarios, esto se debe a los nutrientes que
contiene, al deleite del paladar y a la facilidad de disponer un producto listo para
servir; se recalca que nuestro mercado va a estar compuesto por jovenes, adultos y

en su gran mayoria nifios.



Ademas; por la tradiciébn agricola familiar, se ha logrado obtener amplios terrenos
ubicados en el Canton Colta, destinados a la produccion agricola, lo cual nos motiva

aun mas para emprender este proyecto.

Este plan esta orientado a la creacién de una empresa agroindustrial, dedicada a los
procesos de siembra, cosecha y transformacion de la cebada a machica obteniendo
como producto final la COLADA DE MACHICA. Dicha empresa se ubicara en el
Canton Colta y la comercializacion se llevara a acabo en la ciudad de Quito, debido a
que “esta ciudad cuenta con el mayor numero de habitantes (1.399.378) a nivel de
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Regién Sierra™ y por ende es un mercado potencial, ademas el estilo de vida de los

habitantes conlleva a que adquieran productos elaborados y de facil consumo.

Nuestro producto final se presenta como una oportunidad para ampliar la
industrializacion de la cebada y mejorar la alimentacion diaria de los ecuatorianos,
por medio de la introduccion de un nuevo producto derivado de este cereal, como es
la COLADA DE MACHICA contenida en un envase practico y con las debidas

medidas sanitarias.

1.1.2. OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

1.1.2.1. Objetivo General

Elaborar un plan de negocios para la creacidon de una empresa de produccion de

colada de machica en el Cantén Colta.

% VI Censo de Poblacién y V de Vivienda 2001, INEC.



1.1.2.2. Objetivos Especificos

* ldentificar las caracteristicas de nuestro mercado objetivo y realizar un

analisis del mismo (Investigacion de Mercado).

 Determinar la estructura organizacional, un enfoque estratégico y
requisitos legales para el buen desenvolvimiento empresarial (Plan
Organizacional y Legal).

» Determinar los recursos operativos necesarios para la optimizacion del
proceso de transformacion de la cebada junto con el proceso de
elaboracion y comercializacion de la colada de machica (Plan
Operacional).

 Determinar las estrategias para que nuestro producto permanezca en la

mente del consumidor (Plan de Mercadeo).

* Analizar la rentabilidad del proyecto (Plan Financiero) con el fin de atraer

inversion.

1.1.3. JUSTIFICACION DEL PROYECTO

1.1.3.1. Justificacion Practica

En el Ecuador, la creacion de nuevas empresas estan basadas en la intuicion de
quien detecta una oportunidad de negocio y la pone en marcha, siendo asi que la
probabilidad de fracasar es del 80%, debido a que no se realiza un estudio preliminar
del panorama real y de cuanta acogida va a tener el producto que ofrezca el nuevo

negocio.

“Una herramienta que ayuda a disminuir el riesgo de fracaso en nuevos proyectos

segun Rodrigo Varela, en su libro titulado “Innovacion Empresarial”, es el PLAN DE



NEGOCIOS que se puede visualizar como una serie de andlisis interrelacionados

con retroalimentaciéon permanente™.

Por eso la presente tesis disefiara un Plan de Negocios que nos dara las respuestas
en forma clara y precisa, para aprovechar las fortalezas geograficas del Ecuador, en
especial de la Provincia de Chimborazo, ya que por falta de conocimiento no se ha
explotado diversos recursos que posee ésta, logrando asi un desarrollo agricola en el

pais.

Buscamos afianzar el mercado alimenticio de nuestro pais con la produccién de la
Colada de Méachica como fuente de nutricion. Ademas la estructura organizacional,
sera la base fundamental de la empresa, ayudandonos a corregir debilidades, prever
dificultades, aprovechar oportunidades e identificar posibles soluciones a las
coyunturas que pudiesen presentarse, logrando asi la acertada toma de decisiones.
Conjuntamente se realizara el analisis financiero para determinar la inversion y

proteccion de ingresos y egresos necesarios para desarrollar el proyecto.

Si bien la planta de produccién estara situada en el Cantdén Colta, proxima a los
productores; se entendera que la comercializacién se centrara en la ciudad de Quito

por el numero significativo de clientes potenciales.

1.1.4. HIPOTESIS DE TRABAJO

Desarrollado el plan de negocios se tendra una guia para la creaciéon de una
empresa dedicada a la produccion de la futura Colada de Machica en el Cant6n Colta
y comercializacion en la ciudad de Quito, determinando que la implantacién del

mismo sera viable segun los puntos de vista comercial, organizacional y financiero.

4 Rodrigo Varela, Innovacion Empresarial, Bogota, Segunda Edicién, 2001, p. 48.



1.1.5. UNIVERSO DE LA INVESTIGACION

1.1.5.1. Universo Tematico

Creacion de una empresa productora de colada de machica contenida en un envase.

1.1.5.2. Universo Geografico

Todas las personas a partir de 3 aflos de edad de la ciudad de Quito.

1.1.6. IDEA EMPRESARIAL

“Es una propuesta para resolver una necesidad (o un problema) no satisfecha de un
grupo de clientes. La idea aprovecha una oportunidad de negocios, que se genera
cuando el empresario identifica en el mercado la posibilidad de desarrollar e
introducir un bien o un servicio que beneficie a un segmento de consumidores y le

genere utilidades”°.

1.2. LA CEBADA

1.2.1. ORIGEN

“Su cultivo se conoce desde tiempos remotos y se supone que procede de dos

centros de origen situados en el Sudeste de Asia y Africa septentrional. Se cree que

® Martin Hamilton Wilson y Alfredo Pezo Paredes, Formulacion y Evaluacion de Proyectos

Tecnoldgicos Empresariales Aplicados, Colombia, 2005, p. 56.



fue una de las primeras plantas (Ver Foto # 1) domesticadas al comienzo de la
agricultura. En excavaciones arqueologicas realizadas en el valle del Nilo se
descubrieron restos de cebada, en torno a los 15.000 afios de antigliedad, ademas
los descubrimientos también indican el uso muy temprano del grano de cebada

molido” .

FOTO #1
PLANTA DE CEBADA

Fuente: La Cebada, Biblioteca, MAG

“Desde el antiguo Egipto se cultivaba la cebada y fue importante para su desarrollo,
en el libro del Exodo se cita en relacién a las plagas de Egipto. La cebada también
fue conocida por los griegos y los romanos, quienes la utilizaban para elaborar pan y
era la base de alimentacion para los gladiadores romanos; en Suiza se han
encontrado restos calcinados de tortas elaboradas con granos toscamente molidos

de cebada y trigo que datan de la Edad de Piedra”’.

6 www.infoagro.com/herbaceos/forrajes/cebada.htm
7 - )
www.ecoaldea.com/alimentacion/cereales.htm




1.2.2. MORFOLOGIA Y TAXONOMIA

“La cebada pertenece a la familia Poaceae (Gramineas). Las cebadas cultivadas se

distinguen por el numero de espiguillas que quedan en cada diente del raquis. Si

gueda solamente la espiguilla intermedia, mientras abortan las laterales, tendremos

la cebada de dos carreras (Hordeum distichum); si aborta la espiguilla central,

guedando las dos espiguillas laterales, tendremos la cebada de cuatro carreras

(Hordeum tetrastichum); si se desarrollan las tres espiguillas tendremos la cebada de

seis carreras (Hordeum hexastichum). A continuacion se explica de una manera

detallada cada uno de los componentes de la cebada:

Hojas: La cebada es una planta de hojas estrechas y color verde claro. La
planta de cebada suele tener un color verde mas claro que el del trigo y en
los primeros estados de su desarrollo la planta de trigo suele ser mas
erguida.

Raices: El sistema radicular es fasciculado, fibroso y alcanza poca
profundidad en comparacion con el de otros cereales. Se estima que un
60% del peso de las raices se encuentra en los primeros 25 cm. del suelo
y que las raices apenas alcanzan 1,20 m. de profundidad.

Tallo: El tallo es erecto, grueso, formado por unos seis u ocho entrenudos,
los cuales son mas anchos en la parte central que en los extremos junto a
los nudos. La altura de los tallos depende de las variedades y oscila desde
0,50 cm. a un metro.

Flores: Las flores tienen tres estambres y un pistilo de dos estigmas. Es
autdgama. Las flores se abren después de haberse realizado la
fecundacion, lo que tiene importancia para la conservacion de los
caracteres de una variedad determinada.

Fruto: El fruto es en cariépside, con las glumillas adheridas, salvo en el

caso de la cebada desnuda”®.

8

www.infoagro.com/herbaceos/forrajes/cebada.htm




1.2.3. REQUERIMIENTOS EDAFOCLIMATICOS

1.2.3.1. Clima

“Las exigencias en cuanto al clima son muy pocas, por lo que su cultivo se encuentra
muy extendido, aunque crece mejor en los climas frescos y moderadamente secos.
La cebada requiere menos unidades de calor para alcanzar la madurez fisiologica,
por ello alcanza altas latitudes y altitudes. En Europa llega a los 70° de latitud Norte,
no sobrepasando en Rusia los 66°, y en América los 64°. En cuanto a la altitud,
alcanza desde los 1.800 m. en Suiza a 3.000 m. en Perq, ya que es entre los
cereales, el que se adapta mejor a las latitudes mas elevadas (teniendo la

precaucion de tomar las variedades precoces).

1.2.3.2. Temperatura

Para germinar necesita una temperatura minima de 6° C., florece a los 16° C. y
madura a los 20° C., tolera muy bien las bajas temperaturas ya que puede llegar a
soportar hasta -10° C. En climas donde las heladas invernales son muy fuertes, se
recomienda sembrar variedades de primavera, pues éstas comienzan a desarrollarse

cuando ya han pasado los frios mas intensos.

1.2.3.3. Suelo

La cebada prefiere tierras fértiles, pero puede tener buenas producciones en suelos
poco profundos y pedregosos, con tal de que no falte el agua al comienzo de su
desarrollo. No le van bien los terrenos demasiado arcillosos y tolera bien el exceso
de salinidad en el suelo. Los terrenos compactos no le van bien, pues se dificulta la

germinacion y las primeras etapas del crecimiento de la planta.
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Los suelos arcillosos, humedos y encharcadizos, son desfavorables para la cebada,
aunqgue en ellos se pueden obtener altos rendimientos si se realiza un buen laboreo y
se conserva la humedad del suelo. Los suelos con excesivo nitrégeno inducen el
encamado e incrementan el porcentaje de nitrégeno en el grano hasta niveles

inapropiados, cuando se destina a la fabricacién de malta para cerveza”®.

1.2.4. LA SEMILLA DE LA CEBADA

“La semilla de cebada es parte de un fruto denominado cariopside (Ver Grafico # 1),
en el cual las paredes del ovario (pericarpio) y la cubierta seminal (testa), estan
estrechamente unidas, siendo inseparables; el fruto, por lo tanto, es de caracter

indehiscente” 1.

GRAFICO # 1
ESTRUCTURA DE LA SEMILLA DE CEBADA

Capa de aleurona

End P ma amils
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pa P i — Afrecho
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(cotiled&n)
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Pl mula -
Embrion
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Mesocotilo
(talle embrionaric)

Radicula
Coleorriza —

Fuente: La Cebada, Biblioteca, MAG

° _10 www.infoagro.com/herbaceos/forrajes/cebada.htm
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1.2.5. COMPOSICION DE LA CEBADA

En la tabla # 1, se muestra los diferentes elementos que integran 100 gramos de

cebadal!:

TABLA# 1
COMPONENTES DE LA CEBADA
COMPONENTES | CANTIDAD | COMPONENTES | CANTIDAD
Calorias 354 K Cal. | Fésforo 264 mg.
Grasas monoins. 0,3 gr. | Vitamina C 0,0 mg.
Proteinas 12,5 gr. | Potasio 452 mg.
Grasas poliinsat. 1,1 gr. | Vitamina E 0,6 mg.
Colesterol 0,0 mg. | Sodio 12 mg.
Calcio 33 mg. | Vitamina A 221U
Grasas sats 0,5 gr. | Magnesio 133 mg.

Fuente: www.monografias.com

Elaborado Por: Autoras

1.2.6. PROPIEDADES DE LA CEBADA

“Un componente nutricional que caracteriza a la cebada es la fibra soluble, la cual
contribuye a estabilizar en los pacientes diabéticos los niveles de colesterol y azucar
en la sangre, ademas cancer de colon, enfermedades del corazon y control de

peso™?. Sin embargo existen otros beneficios que la cebada proporciona®:

. Nutritiva

llhttp://64. 233.169.104/search?g=cache:sXdEXPkM10AJ:www.monografias.com/trabajos35/la-
cebada/la-cebada.shtml+harina+de+cebada&hl=es&ct=clnk&cd=21&gl=ec

12 www.alpinaecuador.com/final/home.php?&est=006-1
13 www.monografias.com/trabajos35/la-cebada/la-cebada.shtml?monosearch
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* Pectoral

* Antiespasmodica
* Emoliente

* Algo astringente
* Digestiva

» Demulcente

*  Antifebril

1.3. LA MACHICA

1.3.1. CONCEPTO

“La Machica (Toasted Whole Barley Flour) es un producto tradicional de la region
andina ecuatoriana, elaborada a base de cebada 100% seleccionada. Cuentan las
leyendas que este ha sido el alimento que consumian las culturas ancestrales de
nuestro pais, porque esconde una de las mas poderosas fuentes de nutricién. La
Machica es un producto que puede servirse en coladas, batidos tibios, (ideal como

complemento alimenticio para deportistas)” **.

1.3.2. COMPOSICION, INFORMACION NUTRICIONAL

En la tabla # 2, se ilustra el contenido nutricional de la machica en una porcion de 30
gramos, siendo evidente que la mayor parte de la cebada esta compuesta de

hidratos de carbono y también contiene una serie de vitaminas y minerales.

Y“nhttp://64.233.169.104/search?g=cache:bl4hmUD7u8J:cerealeslapradera.com/productol.htm+machic
a&hl=es&ct=clnk&cd=3&gl=ec
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INFORMACION NUTRICIONAL

TABLA # 2

Grasa total 19. - 2% VITAMINAS Y MINERALES
Grasa saturada 0g. - 0% Vitamina A,C,D,E <2%
Colesterol 0g. - 0% Tiamina 4%
Sodio 0g. - 0% Calcio 2%
Carbo. Total 23g. - 8% Riboflavina 1%
Fibra Dietética 2g9. - 8% Hierro 17.3%
Proteina 4q9. - 2% Niacina 13%

14

Fuente: http://cerealeslapradera.com/productol.htm

Elaborado Por: Autoras

1.4. CULTIVO DE CEBADA EN LA PROVINCIA DE CHIMBORAZO

El grafico # 2 nos muestra los cultivos mas importantes del Canton Colta, siendo la
cebada el producto de mayor cultivo con 5.117 hectareas de superficie sembrada,
por lo que confirmamos que el lugar que elegimos para realizar los procesos de

siembra y cosecha de la cebada es el correcto.

En el grafico # 3, se ha representado de una manera mas centrada el cultivo de la
cebada en los distintos Cantones de la Provincia de Chimborazo, el cual nos revela
qgue los tres cantones que cultivan mayormente la cebada son Colta, Alausi y

Guamote.



GRAFICO # 2
PRINCIPALES CULTIVOS DEL CANTON COLTA
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Elaborado por: Autoras

GRAFICO # 3
PRODUCCION DE CEBADA
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1.5. SITUACION ACTUAL Y PERSPECTIVAS DEL CULTIVO DE LA
CEBADA EN EL ECUADOR

“La cebada es una planta de la familia de las Gramineas, parecida al trigo, con cafias
de algo mas de seis decimetros, espigas prolongadas, flexibles, un poco arqueadas,
y semilla ventruda, puntiaguda por ambas extremidades y adherida al cascabillo, que
termina en arista larga. Este cereal es originario de las regiones montafiosas de

Etiopfa y del sudeste asiatico”*°.

El Informe Gerencial emitido por el Banco Nacional de Fomento en el mes de Julio
del afio 2007, menciona que la cebada se cultiva en altitudes que van de 2.500 a
3.600 metros sobre el nivel del mar, con temperaturas que oscilan entre 8 y 18
grados centigrados. Por esas caracteristicas la Sierra es la zona de mayor
produccion, segun los datos del MAGAP, 44.804 hectareas son destinadas a la
produccion de este cereal. Durante el 2006 se obtuvieron 36.387 toneladas para el
consumo local, aunque también se exportaron. En las Estadisticas, Chimborazo y
Cotopaxi son las provincias donde mas se cultiva esta planta (30.346 hectareas).
Entre ambas zonas existe una produccién de 1.672 kilogramos por hectéarea.

Julio y Septiembre son los meses de cosecha de cebada en la Sierra centro del pais,
aunque los fuertes vientos y las bajas temperaturas son las adversidades que
afrontan los agricultores para poder sacar los productos de la tierra, también las
plagas dafian los cultivos, ademas de las lanchas, que son ligeras lloviznas con

temperaturas bajas que “queman” a la planta.

Entre los productos derivados de la cebada estan el grano perlado entero, el grano

partido (arroz de cebada), harina y machica.

15 http://es.wikipedia.org/wiki/Cebada
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1.6. EL CANTON COLTA

GRAFICO # 4
ESCUDO CANTON COLTA
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Fuente: http://es.wikipedia.org/wiki/Colta (cant%C3%B3n)

1.6.1. UBICACION GEOGRAFICA

“El Cantén Colta tiene como cabecera cantonal la ciudad de Cajabamba que esta
formada por dos parroquias urbanas Cajabamba y Cicalpa, asentada en lo que fue la
antigua ciudad de Riobamba. Colta se encuentra al centro y occidente de la provincia
de Chimborazo, limita al norte con el canton Riobamba, al sur con los Cantones
Guamote y Pallatanga, al este con el cantdon Riobamba y al oeste con la provincia de
Bolivar. Su superficie es irregular, posee alturas hasta de 3.100 msnm. El territorio de
este cantdon se encuentra ubicado en la Hoya de Chambo y parte de la hoya de
Chimbo.

El clima del cantdn es frio - seco, la temperatura oscila entre 10° C. y 13°C. aunque
en las estribaciones de la Cordillera Occidental hacia la costa, el clima varia
notablemente dando temperaturas hasta de 21°C. En las alturas de la cordillera es
frio, humedo con permanente neblina. La época de lluvia va desde mediados de

septiembre hasta mediados de enero.
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En el sector de la Sierra se cultiva papas, cebada, trigo, habas, chochos, arveja, toda
clase de hortalizas; en el clima calido se cultiva maiz, frutas, pastizales, etc. En este
cantén, hay buenos criaderos de ganado bovino, ovino, aves de corral y variedad de
animales silvestres. La tierra de la region se asienta sobre un manto de cancagua y

cascajo, hay minas de piedra caliza, caolin y arena™®.

1.6.2. ACTIVIDADES ECONOMICAS

“En el cantdn Colta, se encuentra en pequefia escala una industria molinera ubicada
principalmente en las parroquias de Cajabamba, Cicalpa y Columbe. Ademas de las
industrias mencionadas en pequefia y mediana escala, en la poblacién en general se
elaboran shigras (bolsos de hilo y cabuya) y esteras a nivel casero. La mayor parte
de sus habitantes se dedica a labores agropecuarias, otro sector al comercio y gran
parte migra a grandes ciudades de la Costa, principalmente a trabajar de jornaleros o

comerciantes” .

1® http://es.wikipedia.org/wiki/Colta_(cant%C3%B3n)
17 http://www.chimborazo.gov.ec/index.php?id=580&option=com__content&task=view
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CAPITULO Il

MARCO TEORICO

El presente capitulo nos muestra de una manera resumida aspectos importantes de
un plan de negocios, como ayuda para el desarrollo del proyecto que se ha
emprendido. La explicacion inicia desde el concepto hasta la descripcion de los

componentes que contiene un plan de negocios.

2.1. PLAN DE NEGOCIOS

2.1.1. CONCEPTOS

“El Plan de Negocios es un estudio muy detallado de todas las actividades que se
tendran en la empresa. Cada uno de los componentes del Plan de Negocios debe
ser realizado con suma prolijidad a fin de llegar a conclusiones objetivas y reales

sobre las posibilidades de éxito de un negocio” 2.

El Plan de Negocios reine de una forma organizada y cuidadosa cada uno de los
pasos que se requieren para emprender un negocio. Ademas, nos permite obtener
datos mas cercanos a la realidad lo cual conlleva a la correcta toma de decisiones y

por consiguiente al éxito empresarial.

“El Plan de Negocios define su empresa, identifica los resultados a ser alcanzados y

le sirve de carta de presentacion ante entidades auspiciantes, clientes, actores

18 wilson Marifio Tamayo, 500 Ideas de Negocios no Tradicionales, Editorial Ecuador F.B.T., Segunda
Edicién, 2002, p. 25.
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involucrados y posibles financistas. Es Util para establecer objetivos a corto plazo y
para definir los pasos y procesos necesarios que se deben dar para lograrlos. El Plan

de Negocios puede tener un propdsito operativo y/o de propuesta financiera” *°.

El Plan de Negocios es la imagen de la futura empresa a crearse, sirve de sustento
para conseguir financiamiento, inversionistas o socios, en si, es el esquema donde
nos muestra los pasos, las acciones que se deben cumplir a cabalidad para el logro

de diversos objetivos trazados.

“Un Plan de Negocios es una herramienta que permite al emprendedor realizar un
proceso de planeacion que coadyuve a seleccionar el camino adecuado para el logro
de sus metas y objetivos. Asimismo, el plan de negocios es un medio para concretar
ideas; es una forma de poner las ideas por escrito, en blanco y negro, de una manera
formal y estructurada, por lo que se convierte en una guia de la actividad diaria del

emprendedor” %°.

El Plan de Negocios nos permite concretar y proyectar las decisiones para sacar
adelante una idea emprendedora, varias ideas seran discutidas, todas con el fin de
tomar el mejor camino que conduzca al triunfo de la empresa que pretende dar sus

primeros pasos.

Los tres conceptos que hemos recopilado son los que consideramos importantes y
gue nos muestra con un diferente punto de vista el significado del Plan de Negocios,
recalcando que cada uno tiene su estilo para explicarlo, pero todos llegan al punto
principal que es una guia de pasos para alcanzar los objetivos y metas trazadas en la

creacion de un nuevo negocio.

19 Gary Flor Garcia, Guia para elaborar Planes de Negocios, Quito, Primera Edicion, 2006, p.10.
%% Rafael Eduardo Alcaraz Rodriguez, EI Emprendedor de Exito, México, Mcgraw-Hill Interamericana
Editores, Segunda Edicién, 2001, 25.
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2.1.2. BENEFICIOS DEL PLAN DE NEGOCIOS

Al desarrollar un plan de negocios se puede obtener algunos beneficios, entre los

cuales tenemos:

Es una carta de presentacion ante posibles fuentes de financiamiento e
inversion.

Minimiza la incertidumbre natural en un proyecto y, por ende, reduce el
riesgo y la probabilidad de errores en la ejecucion del negocio.

Es fuente de informacién indispensable que permite la correcta toma de
decisiones de una manera precisa, claray sustentada.

Ayuda a determinar la viabilidad mercadologica, técnica y econémica del

proyecto.

2.1.3. PASOS PARA REALIZAR UN PLAN DE NEGOCIOS

En vista de que existen varias propuestas de estructura de un Plan de Negocios, se

ha realizado la recopilacion y adaptacion de los autores a nuestras necesidades, sin

modificar las caracteristicas originales de un Plan de Negocios, siendo asi que la

estructura es la siguiente:

1)
2)

3)
4)
5)
6)
7)

Resumen Ejecutivo

Aspectos Informativos del Plan de Negocios (Introduccién y Marco
Teorico)

Investigacion de Mercados

Plan Organizacional y Legal

Plan Operacional

Plan de Mercadeo

Plan Financiero
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2.2. INVESTIGACION DE MERCADOS

2.2.1. DEFINICION

“La investigacion de mercados es la funcion que enlaza al consumidor, al cliente y al
publico con el comercializador a través de la informacion. Esta informacion se utiliza
para identificar y definir las oportunidades y los problemas de marketing; como
también para generar, perfeccionar y evaluar las acciones de marketing; monitorear
el desempefio del marketing; y mejorar la comprensién del marketing como un

proceso™.

“La investigacion de mercados es la identificacion, recopilacion, analisis y difusion de
la informaciéon de manera sistematica y objetiva, con el propdsito de mejorar la toma
de decisiones relacionadas con la identificacion y solucion de problemas vy

oportunidades de mercadotecnia™.

2.2.2. EL PROCESO DE LA INVESTIGACION DE MERCADOS

Para efectuar un estudio de investigaciéon de mercados es necesario sustentarse en

el siguiente conjunto de pasos®:

» Definicion del problema

* Desarrollo de un planteamiento del problema
* Formulacién de un disefio de investigacion

e Trabajo de campo o recopilacién de datos

* Preparacion y analisis de datos

*! peter D. Bennett, Dictionary of Marketing Terms, Chicago, American Marketing Association, 1988,
117,

2 28 Naresh K. Malhotra, Investigacion de Mercados, México, Segunda Edicién, 1997, pp. 8, 21.
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* Preparacion y presentacion de los informes

2.2.2.1. Definicién del problema

Es el enunciado amplio del problema general e identificaciéon de los componentes
especificos del problema de investigacion de mercados. Es de vital importancia
definir correctamente el problema de investigacion, puesto que marcara el éxito o
fracaso de la investigacion de mercados. Al definir correctamente el problema, nos
permitird satisfacer completamente las necesidades del cliente. Una explicacion méas
detallada del proceso de definiciébn del problema empieza con un analisis de las

tareas involucradas.

2.2.2.1.1. Tareas involucradas

Deben incluir el analisis con las personas que toman decisiones, entrevistas con
expertos de la industria, analisis de datos secundarios e investigacion cualitativa. El
propoésito que persiguen estas tareas es obtener informacion del contexto ambiental

ademas, de ayudar a definir el problema de investigacion de mercados.

2.2.2.1.2. Contexto ambiental del problema

Son los factores que tienen impacto en la definicion del problema de investigacion de
mercados, entre ellos se citan los siguientes: los prondsticos y la informacion
anterior, los recursos y restricciones de la empresa, los objetivos de quien toma las
decisiones, el comportamiento del comprador, el ambiente legal y econdémico, y

finalmente de las habilidades tecnoldgicas y de mercadotecnia de la empresa.
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2.2.2.2. Desarrollo de un planteamiento del problema

Para desarrollar un planteamiento no se debe perder de vista la meta a la cual se
anhela llegar. Los resultados del proceso de desarrollo del planteamiento deberan
incluir los siguientes componentes: estructura objetivo/tedrica, modelos analiticos,
preguntas de investigacion, hipétesis e identificacién de caracteristicas que influyen

en el disefio de investigacion.

2.2.2.2.1. Estructura objetivo/tedrica

La evidencia objetiva, es una certeza que no estad sesgada y se fundamenta en
hallazgos empiricos, los cuales se reunen por medio de la compilacién de hallazgos
relevantes que provienen de las fuentes secundarias. La teoria es un esquema

conceptual basado en enunciados fundamentales o axiomas que se suponen ciertos.

2.2.2.2.2. Modelo analitico

Es una especificacion explicita de un conjunto de variables y sus interrelaciones
disefiadas para representar algun sistema o proceso real total o parcialmente. Los
modelos pueden tener distintas formas, las mas comunes son las estructuras

verbales, graficas y matematicas.

2.2.2.2.3. Preguntas de investigacion

Son enunciados de los componentes especificos del problema que ya se han
concretado. Las preguntas de investigacion interrogan acerca de la informacién
especifica que se requiere sobre los componentes del problema. Si las preguntas de
investigacion se contestan, la informacion obtenida debera ayudar en la toma de

decisiones.
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2.2.2.2.4. Hipotesis

Una Hipotesis (H) es un enunciado o proposicion acerca de un factor o fenémeno
gue no ha sido probado y es de interés para el investigador. Las hipotesis van mas
all4 de las preguntas de investigacion en virtud de que son enunciados de relaciones
0 proposiciones, mas que simples preguntas a las que se busca una respuesta,

ademas las hipotesis son declarativas y pueden ser probadas empiricamente.

2.2.2.2.5. Identificacion de caracteristicas

Es de caracter relevante identificar las caracteristicas adicionales, factores, atributos
del producto o variables que puedan afectar un disefio de investigacion, todo esto

con el fin de que se pueda lograr construir el cuestionario.

2.2.2.3. Formulacién de un disefio de investigacion

“El disefio de investigacion es una estructura o plano para conducir un proyecto de
investigacion de mercados. Detalla los procedimientos necesarios para obtener la
informacion que se requiere a fin de estructurar o resolver los problemas de
investigacion. Al realizar un excelente disefio de investigacion se garantiza la
eficiencia y efectividad del proyecto. Habitualmente, los componentes que incluyen

un disefio de investigacion son los siguientes™**:

»  Definir la informacion necesaria

» Diseiiar las fases exploratoria, descriptiva o causal

» Especificar los procedimientos para medir y elaborar escalas

» Construir y probar previamente un cuestionario(modo de entrevista) o una

forma apropiada para recopilar los datos

4 Naresh K. Malhotra, Investigacion de Mercados, México, Segunda Edicién, 1997, p. 86.
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» Especificar el proceso de muestreo y el tamafio de la muestra

» Desarrollar un plan para el analisis de datos

2.2.2.3.1. Investigacion Exploratoria

El objetivo que se persigue es examinar o buscar a través del problema o situacion
para dar una mejor idea o comprension del mismo. La investigacion exploratoria

puede utilizarse para cualquiera de los siguientes propoésitos:

e Formular un problema o definirlo de manera mas precisa

» ldentificar cursos alternativos de accion

e Desarrollar hipétesis

e Aislar variables y relaciones clave para un analisis posterior

* Ganar comprension para desarrollar un enfoque del problema

» Establecer prioridades para una investigacion posterior

2.2.2.3.2. Investigacion Descriptiva

Es un tipo de investigacion concluyente que tiene como objetivo principal la
descripcion de algo, generalmente las caracteristicas o funciones del mercado. Un
disefio descriptivo requiere una especificacion clara de quién, qué, cuando, dénde,

por qué y como de la investigacion. Esta clase de investigacion se lleva a cabo para:

e Describir las caracteristicas mas importantes de los consumidores,
vendedores, organizaciones o areas de mercado.

» Estimar el porcentaje de unidades que presentan cierto comportamiento
en una poblacién especifica.

» Determinar como se perciben las caracteristicas del producto

» Determinar el grado de asociacion de las variables de mercado
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* Hacer predicciones especificas

La mayor parte de los estudios de investigacion de mercados incluyen una
investigacién descriptiva que comprende los métodos principales que se mencionan

a continuacion:

e Datos secundarios
e Encuestas
« Paneles

 Observacion

2.2.2.3.3. Disefio de la muestra

Una muestra es un subgrupo de los elementos de la poblacion que se selecciona
para participar en el estudio y una poblacién es el conjunto de todos los elementos
gue comparten un grupo comun de caracteristicas, y forman el universo para el
propoésito del problema de investigacion de mercados. El proceso de disefio de la

muestra se representa en la tabla # 3:



TABLA# 3
PASOS PARA EL DISENO DE LA MUESTRA
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el marco de la

muestra

1) Definir la Es el conjunto de elementos u objetos que posee la informacién que busca
poblacién el investigador y acerca del cual deben hacerse las inferencias.
2) Determinar

Es una representacion de los elementos de la poblacion meta que consiste

en una lista o grupo de indicaciones para identificar la poblacién meta.

3) Seleccionar

la(s) técnica(s) de

La decisiobn mas importante es si se utiliza un muestreo de probabilidad

(Aleatorio Simple, Sistematico, Estratificado, de Grupo y otras) o no

muestreo probabilidad (Por Conveniencia, Por Juicio, Por Cuota y Bola de Nieve).
4) Determinar
el tamafio de la Es el nimero de unidades que se incluiran en un estudio.
muestra
_ Requiere de una especificaciéon detallada de la forma en que se ponen en
5) Ejecutar el o o L »
q practica las decisiones del disefio de la muestra respecto a la poblacion, el
proceso de ] o
marco de la muestra, la unidad de muestra, la técnica de muestreo y el
muestreo

tamafio de la muestra.

Fuente: Naresh K.

Malhotra

Elaborado por: Autoras

2.2.2.4. Trabajo de campo o recopilacion de datos

Es muy importante que todo trabajo de campo comprenda la seleccién, capacitacion

y supervision de las personas que vayan a recolectar los datos, ya que las

caracteristicas, opiniones, percepciones, expectativas y actitudes previas de los

entrevistadores pueden afectar las respuestas obtenidas.
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2.2.2.5. Preparacion y analisis de datos

El proceso de preparacion de datos esta guiado por el plan preliminar del analisis de
los datos que se formuld en la etapa del disefio de investigacion. A continuacion se

explican los pasos que se deben cumplir para analizar adecuadamente los datos:

2.2.2.5.1. Verificacion de cuestionarios

Es un factor significativo la revision de todos los cuestionarios para asegurar que
estén completos y para conocer la calidad de las entrevistas. Antes de editar los
datos, es preciso identificar cualquier problema en el cumplimiento de los
requerimientos del muestreo y tomarse las acciones correctivas, como la realizacion

de entrevistas adicionales en grupos con representacion inadecuada.

2.2.2.5.2. Edicion

Es la revision de cuestionarios con objeto de incrementar la precision y exactitud,
consiste en la supervision de los cuestionarios para identificar respuestas ilegibles,

incompletas, inconsistentes o ambiguas.

2.2.2.5.3. Codificacion

Es el proceso de asignar un codigo para simbolizar una respuesta especifica a una
pregunta especifica junto con el registro de los datos y la posicion en la columna que
ocupara el cadigo. Si el cuestionario contiene solo preguntas estructuradas o unas

cuantas preguntas no estructuradas, se precodifica.
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2.2.2.5.4. Transcripcion

Comprende la transferencia de los datos codificados de los cuestionarios u hojas de

codificacion a los distintos objetos magnéticos.

2.2.2.5.5. Depuracion de los datos

Son revisiones extensas y a fondo que se analizan con detenimiento para verificar la
consistencia de los datos, puesto que las respuestas pueden ser inconsistentes de
varias formas como puede ser un valor fuera del rango (valores extremos), al mismo

tiempo nos permite el manejo de las preguntas que no hayan sido respondidas.

2.2.2.5.6. Ajuste estadistico de los datos

Los procedimientos de ajuste estadistico de los datos consisten en ponderacion,
redefinicién de variables y transformacién de escalas. Estos ajustes no siempre son
necesarios pero pueden mejorar la calidad del andlisis de datos. En la tabla # 4 se

explica los procedimientos para efectuar el ajuste estadistico de los datos:

TABLA# 4
PROCESO DE AJUSTE ESTADISTICO DE LOS DATOS
TRANSFORMACION

1) PONDERACION 2) REDEFINICION 3)

Es un ajuste estadistico a
los datos, en el cual a cada
entrevistado en la base de
datos se asigna un valor
relativo a fin de reflejar su
importancia relativa para

otros entrevistados.

Es la transformacién de los
datos para crear variables
nuevas o modificacion de las
variables existentes, de modo
gque sean mAs consistentes

con los objetivos del estudio.

Es la manipulacion de los
valores de una escala para
asegurar la comparaciéon con
otras o, de lo contrario, para
adaptar los datos para el

andlisis.

Fuente: Naresh K. Malhotra

Elaborado por: Autoras
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2.2.2.5.7. Selecciéon de una estrategia para el analisis deodat

“La seleccion de una estrategia debe basarse en los primeros pasos del proceso de
investigacion de mercados, las caracteristicas conocidas de los datos, las
propiedades de las técnicas estadisticas, los antecedentes y la filosofia del

investigador. Las técnicas estadisticas se clasifican en”®:

* Técnicas Univariadas: Es una técnica apropiada para el analisis de los
datos cuando hay una sola medicion de cada elemento en la muestra, o
en caso de que haya varias mediciones, cuando cada variable se analiza
en forma aislada.

* Teécnicas Multivariadas: Son adecuadas para el andlisis de los datos
cuando hay dos o mas mediciones de cada elemento y las variables se

analizan simultdneamente.

2.2.2.6. Preparacion y presentacion de los informes

El proceso se inicia con la interpretacion de los resultados del analisis de datos
tomando en cuenta el problema de la investigaciéon de mercados, el planteamiento, el
disefio de la investigacion y el trabajo de campo. El investigador debe presentar los
descubrimientos de manera que puedan utilizarse en forma directa como informacién
para la toma de decisiones y adicionalmente, si es apropiado, debe presentarse

conclusiones y hacer recomendaciones.

?® Naresh K. Malhotra, Investigacion de Mercados, México, Segunda Edicién, 1997, p. 489.
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2.3. PLAN ORGANIZACIONAL Y LEGAL

2.3.1. OBJETIVO

“Construir la estructura basica de la organizacion empresarial que viabilice una
adecuada administracion de los recursos a disposicion de la empresa; de manera

especial los recursos humanos” %°.

Es importante la definicion de la estructura de la empresa y a la vez alcanzar una
ventaja competitiva para mantenerla y desarrollarla en el tiempo, ya que de esta
manera se garantiza el cumplimiento de los objetivos propuestos y el correcto

desenvolvimiento con un encantador clima laboral.

2.3.2. PLANEACION ESTRATEGICA

2.3.2.1. Definicion

“Es el proceso por el cual los miembros guia de una organizacion prevén su futuro y
desarrollan los procedimientos y operaciones necesarias para alcanzarlo. Ese
proceso de prever el futuro es muy diferente de la planeacién a largo plazo; ésta, a
menudo, es simplemente la extrapolacion de tendencias comerciales actuales.
Prever es mas que tratar de anticiparse al futuro y prepararse en forma apropiada;
implica la conviccién de que lo que hacemos ahora puede influir en los aspectos del

futuro y modificarlos™’.

26 Gary Flor Garcia, Guia para elaborar Planes de Negocios, Quito, Primera Edicion, 2006, p. 75.
" Timothy M. Nolan y otros, Planeacion Estratégica Aplicada, Colombia, Editorial Nomos, 2004, p. 5.
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2.3.2.2. Monitoreo del entorno

A lo largo de su existencia, las organizaciones deben tomar conciencia de lo que
sucede en su entorno y que pueda afectarlas; y ello es especialmente cierto en el
proceso de planeacién. Especificamente deben monitorearse cuatro entornos

separados pero traslapados:

e« El macroentorno
 El entorno industrial
* El entorno competitivo y

e El entorno interno de la organizacion

2.3.2.3. Matriz FODA

“Denominada también como la matriz de impacto cruzado, en el cual se relacionan
las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas en base a estas relaciones se
pueden elaborar estrategias de cada una de las combinaciones externas e internas

dentro de los factores sectoriales, asi"?®:

» Estrategias FO: Usan fortalezas internas de la empresa para aprovechar
las o la ventaja que provocan las oportunidades externas.

» Estrategias FA: Usan fortalezas de la empresa para evitar o disminuir los
efectos de las amenazas.

» Estrategias DO: Procuran superar las debilidades aprovechando las
oportunidades.

» Estrategias DA: Son téacticas defensivas que procuran disminuir las

debilidades y evitar las amenazas del entorno.

%8 Luis Tomaselli, Administracién Estratégica, Zopcem, 2005, p.60.
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2.3.2.4. Mision

“Es una definicion concisa del propdésito que trata de lograr una empresa en la
sociedad y/o en la economia. El proceso de formular la misién implica desarrollar un
enunciado claro del tipo de negocio en el que se halla o planea estar la compafiia,

para lo cual debe empezar respondiendo a cuatro preguntas basicas”**:

e ¢Qué funcion(es) desempefia la organizacion?
» ¢ Para quién desempenia esta(s) funcion(es)?
* ¢De gqué manera trata de desempefiar la (las) funcion(es)?

e ¢ Por gué existe esta organizacion?

2.3.2.5. Vision

“La visibn es el rumbo estratégico de la organizacion por los préximos afos.
Responde a la pregunta: ¢(Como queremos ver a la organizacion en el futuro? .La
vision puede cambiar segun el contexto externo, capacidades internas, la percepcion

de los lideres, etc. Pero mas alld de eso, una buena visién deberia”:

1) |Inspirar y movilizar: La vision antes que nada debe inspirar, motivar y
movilizar a las personas. Una buena vision hace que las personas se
gueden en la empresa. Una buena visidbn hace que muchas cosas tengan
sentido y que valga la pena dar lo mejor de uno para alcanzarla.

2) Ser cuantificable: La vision debe poder ser medida. Tenemos que darnos
cuenta si hemos alcanzado o no la visién. La Vision debe tener entre 1y 3

indicadores que midan el avance a largo plazo de la Vision.

29 Timothy M. Nolan y otros, Planeacion Estratégica Aplicada, Colombia, Editorial Nomos, 2004, p. 22.
30 http://patricioguitart.blogspot.com/2008/10/como-definir-una-buena-visin.html
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3) Marcar un horizonte de tiempo: Es muy importante que la visién tenga
establecido un horizonte de tiempo para poder ser alcanzada. Una buena
Vision no puede ser un horizonte infinito de tiempo.

4) Focalizar en un segmento o actividad: Una buena vision define
claramente en el segmento de mercado en el cual va a competir la

organizacion.

2.3.2.6. Objetivos

“Los objetivos son aquellos cambios e impactos que se anhelan alcanzar para lograr
la situacién ideal para la empresa, a través de la venta de sus productos y sus
servicios en el mercado objetivo. Conjuntamente, deben ser medibles, especificos,

trazables y sobre todo alcanzables™,

2.3.2.7. Valores

“La manera como una empresa considera las decisiones comunes de mercado
(como aquellas correspondientes a la participacion de mercado, el trato con la
competencia, la innovacion en productos y servicios, y el servicio al consumidor o al
cliente) es un resultado natural de los valores fundamentales que la organizacion
mantiene, valores que se deben examinar o reexaminar, como parte del proceso de

planeacion estratégica™?.

s Gary Flor Garcia, Guia para elaborar Planes de Negocios, Quito, Primera Edicion, 2006, p. 60.
%2 Timothy M. Nolan y otros, Planeacion Estratégica Aplicada, Colombia, Editorial Nomos, 2004, p. 80.
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2.3.3. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

2.3.3.1. Definicién

“Debemos explicar como esta organizada la empresa, de acuerdo a las diferentes
areas de trabajo. Presentar el diagrama de la organizacion de la empresa, a fin de

ilustrar las relaciones existentes entre las areas de trabajo.

Debemos describir como esta organizada la empresa, de arriba hacia abajo
(Organigrama). En empresas con pequefio niumero de empleados, es necesario
utilizar un diagrama para describir las relaciones, sin embargo sera necesario definir

el organigrama de la empresa a medida que aumentan sus operaciones™.

Una empresa debe estar estructurado en base a un proceso donde los integrantes
interactden entre si, alcanzando las metas establecidas, tomando en cuenta que toda
accion debe estar direccionada en actitud, preparacion y objetivos. Es necesario que
la organizacion deba prepararse y adaptarse constantemente a los cambios que ésta

presentara con el transcurso del tiempo.

2.3.3.2. Pasos para establecer un sistema de organizacion

“El primer paso para establecer un sistema de organizacion en la empresa es revisar
gue los objetivos de la empresa y de los de sus areas funcionales concuerden y se

complementen, una vez realizado esto, es necesario definir los siguientes aspectos:

1) Procesos operativos (Funciones), de la empresa:
e ¢Qué se hace?

» ¢;COmo se hace?

% Gary Flor Garcia, Guia para elaborar Planes de Negocios, Quito, Primera Edicion, 2006, pp. 75-76.
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* ¢Con qué se hace?
» ¢;Donde se hace?

* ¢En cuanto tiempo se hace?

2) Descripcion de puestos
» Agrupar las funciones por similitud
» Crear los puestos por actividades vs. tiempo (Cargas de trabajo)

» Disefar el organigrama de la empresa

3) Definicion del “perfil” del puesto, en funcion de los que se requiere en
cuanto a:
» Caracteristicas fisicas
* Habilidades mentales
* Preparacion académica
» Habilidades técnicas (Uso de maquinas y herramientas)

» Experiencia laboral

Mientras mas especifico sea el perfil, mas seguro sera cubrir las necesidades del
puesto, aunque sera mas dificil conseguir a la persona. Es también necesario tener
presente que contar con el perfil detallado por puesto no garantizara que la persona
sea la correcta para la empresa, quiza sea mas sencillo que al cumplir con dichas
caracteristicas se pueda poner una mayor atencion a aspectos tan importantes como
la actitud de la persona, lo cual, en ocasiones, es mucho mas importante que sus

conocimientos y habilidades” **.

% Rafael Eduardo Alcaraz Rodriguez, EI Emprendedor de Exito, México, Mcgraw-Hill Interamericana
Editores, Segunda Edicion, 2001, p. 160.
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2.3.3.3. Clasificacion de estructuras

“Para llegar a una estructura correcta en la organizacibn es necesario tener

conocimiento sobre su clasificacion, las cuéles son las siguientes:

 Simple: Indica simplicidad en su estructura, normalmente los
emprendimientos inician con esta estructura que suele estar formada por
el emprendedor y uno o dos empleados para luego evolucionar a una
funcional.

* Funcional: En la cual las tareas y actividades se agrupan por funciones
empresariales, tales como produccién, mercadeo, finanzas, entre otras.

» Divisional: Es una respuesta al desarrollo y crecimiento de una empresa;
esta estructura se puede organizar bajo diversas formas: por zona
geografica, por producto o servicio, por cliente o por proceso.

e Matricial: Es la mas compleja de todas ya que esta organizada en base a
flujos jerarquicos y de comunicacion tanto vertical como horizontal; otorga

gran versatilidad pero demanda de gran coordinacion.

Es necesario recalcar que cada una de las estructuras anteriormente citadas,
contiene una jerarquia organizacional que se refleja por medio de organigramas y
gue segun nuestro criterio consideramos que para nuestro caso nos puede ayudar

los siguientes niveles™®

, que también se reflejan en el grafico # 5:

* Nivel Directivo: Puede estar conformado por el Presidente y Gerente
General.

* Nivel Ejecutivo: Usualmente lo integran el Gerente Administrativo y los
Supervisores de Area que la empresa requiriera.

* Nivel Operacional: Esta compuesto basicamente por los Operarios 0

llamados también Productores.

% |dalberto Chiavenato, Gestion del Talento Humano, Graw Hill, 2003, p. 40.
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* Nivel Asesor: Como su palabra lo dice esta integrado por todos aquellos

que realizan asesoria ya sea en el area financiera, técnico y otras.

GRAFICO #5
JERARQUIA ORGANIZACIONAL

NIVEL
DIRECTIVO

NIVEL —— > | ASESORES
EJECUTIVO

NIVEL
OPERACIONAL

Fuente: Rafael Alcaraz
Elaborado por: Autoras

2.3.4. EQUIPO DE TRABAJO

Consideramos que en toda organizacion es indispensable contar con un buen equipo
de trabajo, ya que éste es quien le da vida a la empresa, por lo que el concepto es el

siguiente:

“El éxito de todo proyecto estara en funcion de la capacidad de la gente que lo
llevard a cabo, por lo que seleccionar a las personas ideales para las tareas
adecuadas, es indispensable. Debemos detallar el perfil de las personas que

ocuparan cada puesto y las tareas que seran responsabilidad de cada una.
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Los datos que podria incluir son: el salario y forma de pago, el sexo del trabajador, el
rango de edad ideal, el grado académico minimo, la experiencia previa necesaria, las

habilidades necesarias para el puesto y otras caracteristicas personales.

La formacion de un equipo eficaz en la empresa es una tarea continua. Se trata de
crear una atmésfera de confianza, lealtad y compromiso de todos los implicados. El
empresario mostrandose como lider, tiene que evaluar cuidadosamente las
decisiones relativas al personal para prevenir toda interferencia en el cumplimiento

de la misién del negocio” ®.

2.3.5. PROCESO DE CONTRATACION

2.3.5.1. Reclutamiento

2.3.5.1.1. Reclutamiento interno

"El reclutamiento es interno cuando, al haber una determinada vacante, la empresa
trata de llenarla mediante el reacomodo de sus empleados, los cuales pueden ser
promovidos (movimiento vertical) o transferido (movimiento horizontal) o transferido

con promocién (movimiento diagonal). Asi, el reclutamiento interno puede implicar:

» Transferencia de personal

* Promocioén de personal

» Transferencia con promocién de personal
* Programas de desarrollo de personal

* Planes de carrera para el personal

% Gary Flor Garcia, Guia para elaborar Planes de Negocios, Quito, 2006, pp. 79-84.
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El reclutamiento interno se basa en datos e informaciones relacionadas con otros
subsistemas. Para que funcione bien, se necesita una intensa coordinacién del

departamento de RH con los demés departamentos de la empresa.™’

2.3.5.1.2. Reclutamiento externo

“Funciona con candidatos que provienen de fuera. Cuando hay un vacante, la
organizacion trata de cubrirla con personas extrafias, es decir con candidatos
externos mediante las técnicas de reclutamiento. EI reclutamiento externo incide
sobre candidatos reales o0 potenciales, disponibles o empleados en otras
organizaciones y puede involucrar una o0 mas de las técnicas de reclutamiento

como"38:

* Archivos de candidatos que se hayan presentado espontaneamente o en
reclutamientos anteriores;

 Recomendaciones de candidatos por parte de los empleados de la
empresa;

» carteles o anuncios en la puerta de la empresa,;

» Contactos con sindicatos o asociaciones de profesionales;

» Contactos con universidades, escuelas, asociaciones de estudiantes,
instituciones académicas y centros de vinculacion empresa-escuela;

» Conferencias y ferias de empleo en universidades y escuelas;

e Convenios con otras empresas que actuan en el mismo mercado, en
términos de cooperacion mutua;

* Anuncios en periddicos y revistas;

* Viajes de reclutamiento en otras ciudades;

 Reclutamiento en linea a través del internet

%" |dalberto Chiavenato, Administracién de Recursos Humanos, México, McGraw Hill, 2007, p. 158.
% |dalberto Chiavenato, Administracion de Recursos Humanos, México, McGraw Hill, 2007, p. 160.
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2.3.5.1.3. Reclutamiento Mixto

"En la practica las empresas no hacen solo reclutamiento interno o solo reclutamiento
externo. Ambos se complementas. Al hacer un reclutamiento interno el individuo
gue se desplaza a la posicion vacante necesita que se cubra su posicion actual. Si
es sustituido por otro empleado, este otro desplazamiento produce, a su vez, una
vacante que necesita ser ocupada. Cuando se hace reclutamiento interno en algun
punto de la organizacion surge siempre una plaza que debera ser llenada mediante
reclutamiento externo, a menos que se cancele. Por otro lado, siempre se hace
reclutamiento externo, al nuevo empleado se le tiene que ofrecer algun desafio,

oportunidad y horizonte™°.

El reclutamiento mixto puede abordar con tres procesos alternativos:

* Inicialmente reclutamiento externo, seguido de reclutamiento interno
* Inicialmente reclutamiento interno, seguido de reclutamiento externo

* Reclutamiento externo e interno concomitantemente

2.3.5.2. Seleccion

"La seleccidon busca entre los candidatos reclutados a los mas adecuados para los
puestos que existen en la empresa, con la intension de mantener o aumentar la
eficiencia y el desempeiio del personal, asi como la eficiencia de la organizacion.
Asi la seleccion busca solucionar dos problemas basicos como la adecuacion de la

persona al trabajo y la eficiencia y eficacia de la persona en el puesto.

Para lograr una buena seleccién del personal se puede contar con las siguientes

técnicas"*:

% |dalberto Chiavenato, Administracién de Recursos Humanos, México, McGraw Hill, 2007, p. 164.
%' |dalberto Chiavenato, Administracién de Recursos Humanos, México, McGraw Hill, 2007, pp.169.



43

1) Entrevistas de seleccibn que son dirigidas con una orientacion
determinada y no dirigida es decir libres.
2) Pruebas de conocimiento o habilidades
« Generales: de cultura general o de idiomas
» Especificas: de cultura profesional o de conocimientos técnicos
3) Examenes psicolégicos donde se mide las aptitudes tanto generales o
especificos
4) Examenes de personalidad
* Expresivos: PMK
* Proyectivos: de arbol, Rorschach, TAT, Szondi
* Inventarios: de motivacion, de frustracion, de intereses

5) Teécnicas de simulacion: Psicodrama, dramatizacion

2.3.5.3. Induccién

“El proposito fundamental de un programa de induccién es lograr que el empleado
nuevo identifiqgue la organizacion como un sistema dindmico de interacciones
internas y externas en permanente evolucion, en las que un buen desempefio de

parte suya, incidira directamente sobre el logro de los objetivos corporativos.

Para que un programa de induccion y entrenamiento sea efectivo, debe permitir
encausar el potencial de la nueva persona en la misma direccion de los objetivos de
la empresa, ademds, este proceso debe ser desarrollado en un ambiente de

excelente comunicacion y participacion™?.

* Induccion general: informacion general, proceso productivo y las politicas

generales de la organizacion.

41 . . . . . .
www.gestiopolis.com/canales8/rrhh/consideraciones-para-un-proceso-de-induccion-y-

capacitacion.htm
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* Induccion especifica: orientacion al trabajador sobre aspectos

especificos y relevantes del oficio a desempefiar.

2.3.5.4. Desarrollo

“Las macrotendencias generales de la administracion de recursos humanos
determinan las tendencias modernas de los procesos para desarrollar al personal.
Muestran la medida en que la capacitacion y el desarrollo se integran a las
actividades de la empresa, a la planeaciéon estratégica, a su continua busqueda de
calidad y productividad y, sobre todo, a la direccion hacia la competitividad en un

ambiente de rapidos cambios y transformaciones.

En cuanto a las personas, estas tendencias muestran la conversion de simples
agentes pasivos, a la configuracion de nuevos emprendedores del conocimiento. Las
personas ahora toman iniciativas personales en busca de una mejor capacitacion

profesional.

Los gerentes, también, asumen cada vez una mayor parte de la responsabilidad para
acrecentar el valor de sus subordinados. Los equipos se involucran cada vez mas en
los programas de capacitacién y desarrollo. Esta es la nueva realidad de estos
procesos para los recursos humanos. Por otra parte, la trayectoria de la capacitacion

y el desarrollo muestra un increible enfoque hacia el futuro™*?.

2.3.5.5. Evaluacién

"Es una apreciacién sistematica de como cada persona se desempefia en un puesto
y de su potencial de desarrollo futuro. Toda evaluacion es un proceso para estimular

0 juzgar el valor, la excelencia y las cualidades de una persona. La evaluacion del

2 |dalberto Chiavenato, Administracion de Recursos Humanos, México, McGraw Hill, p. 412.
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desempefio es un concepto dinamico, porque las organizaciones siempre evallan a

los empleados, formal o informalmente con cierta continuidad.

Los primeros pasos del encargado de la funcion de administracion de recursos

humanos dirigidos a implantar la evolucion del desempefio deben ser:

* Garantizar que exista un clima laboral de respeto y confianza entre las
personas

* Proporcionar que las personas asuman responsabilidades y definan metas
de trabajo

 Desarrollar un estilo de administracion democratico, participativo y
consultivo

» Crear un proposito de direccion, futuro y mejora continua de las personas

« Generar una expectativa permanente de aprendizaje innovacion,
desarrollo personal y profesional

 Transformar la evaluacién del desempefio en un proceso de diagnostico
de oportunidades de crecimiento, en lugar de que sea un sistema
arbitrario, basado en juicios.

Los principales métodos de evaluacién del desempefio son "*:

* Meétodos de evaluacion del desempefio mediante escalas graficas

* Meétodo de eleccion forzosa

* Método de evaluacion del desempefio mediante investigacion de campo
* Meétodo de evaluacion del desempefio mediante incidentes criticos
 Método de comparacién de pares

* Meétodo de frases descriptivas

3 |dalberto Chiavenato, Administracién de Recursos Humanos, México, McGraw Hill, pp. 243-244,
249.
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2.3.6. ASPECTOS LEGALES

2.3.6.1. Definicién

“Son todos aquellos aspectos establecidos en la ley para implementar y desarrollar
las actividades relacionadas con el negocio. El estudio legal comprende el analisis de
las normas, reglamentos y regulaciones vigentes que afectan la constitucion y

posterior funcionamiento de la empresa™*.

Al momento de definir estos aspectos podemos darnos cuenta la importancia del
mismo ya que permitira a la empresa desarrollar sus actividades con normalidad y
sin ningun tipo de impedimento y sancion legal, puesto que se conoceran los

alcances y limitaciones.

2.3.6.2. Beneficios

Segun Martin Hamilton y Alfredo Pezo en su libro “Formulacion y Evaluacion de
Proyectos Tecnoldgicos Empresariales Aplicados”, nos mencionan que estar

constituido legalmente permite a la empresa:

 Promover la produccion de la empresa sin problemas y dentro de las
disposiciones legales.

e Ser sujeto de crédito ante las entidades financieras.

*  Emitir comprobantes de pago.

e Pagar impuestos y acceder al crédito fiscal.

» Participar como proveedor de empresas de mayor tamafio o de entidades
del Estado.

* Martin Hamilton Wilson y Alfredo Peso Paredes, Formulacion y Evaluacién de Proyectos

Tecnoldgicos Empresariales Aplicados, Colombia, 2005, p. 70.
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2.3.6.3. Personas Naturales

“Las Leyes establecen que la capacidad juridica de las personas naturales se
adquiere con el nacimiento y se pierde con la muerte, esta facultada para realizar

actos de comercio aquella persona que es mayor de edad (18 afios cumplidos).

Por consiguiente se puede manifestar que cualquier persona natural que legamente
pueda obligarse a contraer responsabilidades (a excepcion de menores de edad,
mayores con incapacidades mentales, entre otros) y tener derechos puede
libremente establecerse como empresario, es decir, crear su empresa cumpliendo

adicionalmente las disposiciones emanadas en el codigo de comercio.

Sin embargo, es importante sefialar que cuando la persona natural se obliga, puede
comprometer incluso el patrimonio familiar, en razén de que no existe un minimo o

méaximo legal para adquirir dichas obligaciones™*.

2.3.6.4. Persona Juridica

“La persona juridica; es una persona ficticia, capaz de ejercer derechos y contraer
obligaciones civiles, y de ser representada judicial y extrajudicialmente. El mismo
cuerpo legal expresa que una sociedad o compafia es un contrato en que dos 0 mas
personas estipulan poner algo en comun, con el fin de dividir entre si los beneficios
qgue de ello provengan. Esta sociedad forma una persona juridica, distinta de los

socios individualmente considerados”®.

2.3.6.5. Clases de sociedades y compafias

Gary Flor Garcia destaca algunos tipos de compafias entre los cuales nos muestra:

5 Gary Flor Garcia, Guia para elaborar Planes de Negocios, Quito, Primera Edicion, 2006, p. 84.
“® Gary Flor Garcia, Guia para elaborar Planes de Negocios, Quito, Primera Edicién, 2006, p. 84.
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2.3.6.5.1. Compafiia en nombre colectivo

La compafia en nombre colectivo se contrae entre dos o0 mas personas que hacen el
comercio bajo una razon social, esta es la formula enunciativa de los nombres de
todos los socios, o de alguno de ellos, con la agregacion de las palabras “y

compafiia”.

2.3.6.5.2. La Compainiia en comandita simple y dividida por amoes

La compafiia en comandita simple existe bajo una razon social y se contrae entre
uno o varios socios solidarios e ilimitadamente responsables y otro u otros, simples
suministradores de fondos, llamados socios comanditarios, cuya responsabilidad se

limita al monto de sus aportes.

Este tipo de compafiia se constituird en la misma forma y con las mismas
solemnidades sefialadas para la compafia en nombre colectivo. En cuanto al
capital, el socio comanditario no puede llevar en via de aporte a la compaiiia su

capacidad, crédito o industria.

2.3.6.5.3. La compaiia de responsabilidad limitada

Es la que se contrae entre tres 0 mas personas que solamente responden por las
obligaciones sociales hasta el monto de sus aportaciones individuales. La escritura
publica de formacion de una compafiia de responsabilidad limitada sera aprobada
por el Superintendente de Compafias el que ordenara la publicacién, por una sola
vez, de un extracto de la escritura conferido por la Superintendencia en uno de los
periodicos de mayor circulacion en el domicilio de la compaifia y dispondra la

inscripcion de ella en el registro mercantil.



49

2.3.6.5.4. La compafia anénima

Es una sociedad cuyo capital, dividido en acciones negociables, esta formado por la
aportacion de los accionistas que responden uUnicamente por el monto de sus
acciones. La compafia se constituira mediante escritura publica que, previo

mandato de la Superintendencia de Compafias, sera inscrita en el registro mercantil.

2.3.6.5.5. La compafiia de economia mixta

El Estado, las Municipalidades, los Consejos Provinciales y las personas juridicas de
derecho publico o las personas juridicas semipublicas, podran participar,
conjuntamente con el capital privado, en el capital y en la gestion de esta compafia.
Existen otros tipos de organizacion empresarial, que son las sociedades de hecho y
los empresarios unipersonales o individuales; estos dos tipos de empresas estan

regidas por el cédigo civil y no por el cédigo de comercio.

Se puede decir que una sociedad de hecho es la que no se constituye o no puede
subsistir bajo ninguna de las formas regulares de las sefaladas anteriormente, por
omisién de los requisitos propios de cada una de esas formas o de las solemnidades

gue le son comunes a ellas.

Los dos principales requisitos formales que debe cumplir el empresario individual
para el ejercicio de su actividad son el poseer la matricula de comercio y la afiliaciéon
a la respectiva Camara de la Produccion que corresponda al giro de su negocio

(pequeia industria, comercio, construccion, agricultura, turismo, etc.).
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2.3.6.6. Tramites y Requisitos

2.3.6.6.1. Patente Municipal

Para su obtencion, quiénes ejerzan actividades economicas se deben inscribir en el
registro de la jefatura Municipal de rentas y cancelar el impuesto de patente anual
para la inscripciébn y, de patente mensual, para el ejercicio, cuya cuantia esta

determinada en proporcion a la naturaleza, volumen y ubicacién del negocio.

2.3.6.6.2. Registro Unico de Contribuyentes

La Ley de Registro Unico de Contribuyentes, establece que todas las personas
naturales o juridicas, entes sin personeria juridica, nacionales o extranjeras, que
inicien actividades econdmicas en el pais, en forma permanente u ocasional o que
sean titulares de bienes o derechos que generen u obtengan ganancias, beneficios,
remuneraciones, honorarios y otras rentas sujetas a tributaciéon, estan obligadas a

inscribirse, por una sola vez, en el servicio de Rentas Internas (SRI).

2.3.6.6.3. Aspectos Medioambientales (Ordenanzas Municipales)

Si el negocio genera un impacto ambiental esta obligado a solicitar las respectivas

autorizaciones de funcionamiento segun lo previsto en la Ley de Régimen Municipal.

2.3.6.6.4. Propiedad Intelectual

Permite obtener derechos de exclusividad sobre algunos conceptos que pueden
parecer abstractos, como los disefios, nombres o invenciones; derechos tales que
brindan a su titular la exclusividad al uso y explotacion que éstos contemplan, los

MisSMos que se encuentran sujetos a condiciones para su obtencion y conservacion.
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2.3.6.6.5. Registros Sanitarios

Implica que los productos ofrecidos por las empresas cuentan con la debida
aprobacion de la autoridad competente, en este caso el Ministerio de Salud,
garantizando su uso o consumo en condiciones que no afectan la salud e integridad

de los consumidores.

2.3.6.6.6. Registro de Marca

Confiere a su titular el derecho de actuar contra cualquier tercero que la utilice sin su
consentimiento y en especial realice, con relacién a productos y servicios idénticos o

similares para los cuales haya sido registrada la marca.

2.3.6.6.7. Registro de Patente

La Ley de Propiedad Intelectual establece que se otorgard patente para toda
invencién, sea de productos o de procedimientos, en todos los campos de la
tecnologia, siempre que sea nueva, tenga nivel inventivo y sea susceptible de
aplicacion industrial. Confiere a su titular una proteccién de 20 afios improrrogables,
ademas el derecho exclusivo de explotar su invento y a impedir que cualquier tercero
gue no cuente con su consentimiento; es decir, que es un titulo de propiedad

conferido al inventor.

2.4. PLAN OPERACIONAL

Una vez que se ha escogido el producto o servicio se procede a determinar la forma
como se lo va a elaborar o prestar, analizando aspectos involucrados como son el
tamafo de la empresa, tecnologia que se empleara, localizacion y la cantidad a

producirse.
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2.4.1. PRODUCCION

“Es la transformacion de insumos, a través de recursos humanos, fisicos y técnicos
en productos requeridos por los consumidores. Tales productos pueden ser bienes

ylo servicios™’.

Luego de revisar varios textos que analizan el plan operacional o de produccién, se
decidi6 poner a consideracion el liboro “EL EMPRENDEDOR DE EXITO”, cuyo autor
es Alcaraz Rodriguez Rafael Eduardo, del mismo que tomaremos los siguientes

conceptos:

2.4.2. ESPECIFICACIONES DEL PRODUCTO O SERVICIO

El disefio de un producto o servicio debe cumplir con la simplicidad y practicidad
(facilidad de uso), confiabilidad (que no falle) y calidad (bien hecho, durable, etc.). Asi
mismo, en el disefio debe especificarse en que consiste el producto o servicio, a
través de una descripcion detallada del mismo, incluyendo dimensiones, colores,

materiales y otras caracteristicas que lo definen.

2.4.3. DESCRIPCION DEL PROCESO DE PRODUCCION O PRESTACION DEL
SERVICIO

El proceso de produccion es el conjunto de actividades que se llevan a cabo para
elaborar un producto o prestar un servicio. En el se conjuntan la maquinaria, la
materia prima y el recurso humano necesarios para realizar el proceso. El proceso
de produccion debe quedar establecido en forma clara, de modo que permita a los

trabajadores obtener el producto deseado con un uso eficiente de los recursos

*" Rafael Eduardo Alcaraz Rodriguez, ElI Emprendedor de Exito, México, McGRAW-HILL
Interamericana Editores, Segunda Edicién, 2001, p. 112.
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necesarios. Debe considerarse también que este proceso tendra que evitar cualquier

dafio probable al medio o a la sociedad en general. El proceso de produccion se

establece siguiendo el procedimiento que a continuacion se describe:

 Determinar todas las actividades requeridas para producir un bien o

prestar un servicio.

* Organizar las actividades de manera secuencial.

» Establecer los tiempos requeridos para llevar a acabo cada actividad.

2.4.4. DIAGRAMA DE FLUJO DEL PROCESO

El diagrama de flujo del proceso de produccién es una secuencia de operaciones

expresada en forma grafica, es una forma de detallar y analizar el proceso de

produccion, mediante el uso de un diagrama de flujo, cuya simbologia basica mas

comun se visualiza en la tabla # 5:

TABLA#5
SIMBOLOGIA PARA DISENAR UN FLUJOGRAMA

RETRASO

Cuando un componente del producto esté

esperando.

Mantener un producto o materia prima en el

)
S
C

ALMACENAMIENTO almacén.
. Este simbolo se usa para identificar el inicio y
LIMITES ]

el fin de un proceso.
Representa una etapa del proceso. El nombre

OPERACION de la etapa y de quien la ejecuta se registra al
interior del rectangulo.
Simboliza al documento resultante de Ila
operacion respectiva. En su interior se anota

DOCUMENTO

el nombre que corresponda.
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DECISION

Representa al punto del proceso donde se
debe tomar una decision. La pregunta se
escribe dentro del rombo. Dos flechas que
salen del rombo muestran la direccion del

proceso, en funcion de la respuesta real.

SENTIDO DEL FLUJO

Significa el sentido y la secuencia de las

etapas del proceso.

MULTIDOCUMENTO

Representa la preparacion de un documento
gue se elabora en original y varias copias (por

cada copia se utiliza un icono numerado.

Identifica el archivo definitvo de un
EXTRACTO

documento.

Identifica el archivo temporal de un
COMBINAR

documento.

CONECTOR INTERNO

Permite conectar actividades o formatos con

otras actividades dentro del flujograma.

CONECTOR DE
PAGINAS

Al total de paginas se registra en la parte
inferior derecha y el nUmero correspondiente a

la pagina.

PREPARACION

Representa tareas cuya finalidad sea preparar

algo.

DECISION
INSTITUCIONAL /
RESOLUCION

QOGOQDlJl ¢

Representa decisiones formales, aquellas que

corresponden a la autoridad institucional.

Fuente: www.infomipyme.com/Docs/GENERAL/Offline/GDE 04.htm

Elaborado por: Autoras

2.4.5. CARACTERISTICAS DE LA TECNOLOGIA

Es importante determinar la tecnologia disponible para elaborar el producto.
necesario especificarla porque a través de ello es posible:

Es
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Asegurar que se usara un nivel de tecnologia apropiado al tipo de
proyecto y a la region donde se piensa desarrollar.
Tener en mente todas las alternativas de tecnologia, para considerarlas en

la seleccion.

Cuando se elige la tecnologia, es necesario tomar aspectos tales como:

2.4.6.

Facilidad para adquirir la tecnologia.

Condiciones especiales para hacer uso de ella (pago de patentes
acuerdos, etc.).

Aspectos técnicos especiales de la tecnologia, al aplicarla al proceso de
produccion (capacitacion, equipo, instalaciones, etc.).

Posibilidades de copiado (si la tecnologia es original, lo mas conveniente
es buscar las formas de registro y proteccion legal).

EQUIPOS E INSTALACIONES

El proceso productivo permite determinar las actividades a realizar, asi como el

equipo, herramientas e instalaciones requeridas para llevar a cabo la elaboracion de

productos y/o prestacion de servicios a la empresa. Para esto se requiere:

Descomponer el proceso en actividades especificas

Elaborar una lista de todo el equipo requerido para cada actividad

Elaborar una lista de todas las herramientas requeridas para cada
actividad.

Calcular la materia prima requerida en el proceso

Determinar el espacio necesario para llevar a cabo cada actividad
Establecer cualquier requerimiento especial de instalaciones o facilidades

para llevar a cabo cada actividad.
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2.4.7. MATERIA PRIMA

La materia prima se refiere a los elementos, partes o sustancias de las que esta
compuesto el producto de la empresa 0 a los insumos necesarios para prestar un
servicio. Es conveniente que cuando se especifiguen las cantidades a utilizar de
materia prima, se contemple cuanto se requerira de la misma por un volumen dado

de produccion o en relacién con cierto periodo.

2.4.8. CAPACIDAD INSTALADA

La capacidad instalada se refiere al nivel maximo de produccion que puede llegar a
tener una empresa con base en los recursos con los que cuenta, refiriéndose
principalmente a maquinaria, equipo e instalaciones fisicas. La determinacion de la
capacidad instalada de la empresa permitira determinar tiempos de respuesta
(entrega) al mercado y permitird conocer las posibilidades de expansiéon o

requerimientos de inversion a largo plazo.

La capacidad instalada debe estar acorde con el mercado (mercado potencial y
planes de venta), asi como con los recursos limitantes de la empresa (mano de obra,
disponibilidad de materia prima, etc.). Basicamente es necesario determinar dos

factores:

» Capacidad instalada total (potencial)

* Nivel de produccion adecuado (requerido)

2.4.9. UBICACION DE LA EMPRESA

Existen cuatro elementos muy importantes a considerar, para determinar la ubicacion

ideal de la empresa, estos son:
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» Distancia al cliente
» Distancia de los proveedores
» Distancia de los trabajadores

* Requerimientos (limitaciones) legales

2.4.10DISENO Y DISTRIBUCION DE LA PLANTA Y OFICINAS

Es la forma en que se dispondran las maquinas, herramientas y los flujos de
produccion, lo cual permitird organizar el trabajo eficientemente. Para poder disefiar
la distribucion de planta es necesario tomar en cuenta el diagrama de flujo del
proceso elaborado con anterioridad, pues a través de el serd posible detectar el
orden de las actividades y, de esta forma, evaluar cual es la secuencia optima del

equipo y el lugar mas apropiado para las herramientas.

2.4.11.MANO DE OBRA REQUERIDA

La mano de obra se refiere a las personas que forman parte del proceso productivo o
prestan el servicio, que con su esfuerzo y trabajo transforman la materia prima y
obtienen el producto terminado. Planear la mano de obra para la produccion o la
prestacion de servicio significa definir caracteristicas que la persona debe poseer
para desempeniar su trabajo.

2.5. PLAN DE MERCADEO

“El plan de mercadeo establece los objetivos de ventas proyectadas en el tiempo
tanto en unidades fisicas como en unidades monetarias y la forma como se
obtendran dichas ventas. Este plan de mercadeo incluye un analisis del mercado, de

la competencia, de la forma como la empresa enfrentard al mercado, la definicion de
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objetivos, estrategias y planes de accién, planes publicitarios, de distribucion, etc.
Por lo tanto, este plan involucra a todas las variables de mercadeo que puedan

afectar a la empresa™®.

Basicamente es una proyeccién de ventas por medio de un estudio previo de los
integrantes del mercado, de los cuales se deducen las estrategias de marketing a ser

aplicadas en el momento en que se lo requiera.

El autor Wilson Mariilo Tamayo menciona varios conceptos indispensables en el
desarrollo del plan de mercadeo, entre los cuales tenemos:

2.5.1. ANALISIS DE MERCADO

Es la primera parte del Plan de Mercadeo y busca establecer y focalizar el mercado
en el cual se desenvolvera la empresa. En este capitulo del Plan de Negocios se
debe incluir, entre otros los siguientes aspectos:

2.5.1.1. Descripcion de la Industria

Se debe describir de manera general como es la industria en la que se desenvolvera
la empresa. Esto es, cual es el producto que actualmente se comercializa o el
servicio que se presta, cuales son las caracteristicas principales de los clientes,
cudles son las principales empresas que se encuentran en el mercado, donde
adquieren el producto, los precios promedios existentes, politica de descuentos,

tecnologia utilizada, calidad del producto final, etc.

8 Wilson Marifio Tamayo, 500 Ideas de Negocios no Tradicionales, Quito, Editorial Ecuador F.B.T.
Segunda Edicion, 2002, p. 53.
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2.5.1.2. Participacion del Mercado

Permite visualizar la composicion actual del mercado, es decir, actualmente como se
reparten el mercado las principales empresas. En lo posible, este analisis debe ser

muy gréafico.

2.5.1.3. Perfil del Consumidor

Se deben describir las caracteristicas actuales del consumidor: gustos Yy
preferencias, estilo de vida, razones para adquirir el producto o servicio, en qué

momento lo adquiere, etc.

2.5.1.4. Prono6stico de Demanda

En base a lo investigado anteriormente y considerando técnicas de pronosticacion,
se debe calcular cual va a ser el monto de la demanda para los siguientes afios.
Cabe sefialar que en los casos en que se realicen estimaciones, se debe calcular
razonablemente el margen de error incluido en el calculo o bien debe indicarse con

precision, los supuestos utilizados para las proyecciones.

2.5.2. SEGMENTACION DE MERCADO

La segmentacion de la demanda es seleccionar una porcién del mercado sobre la
cual se desarrollaran las estrategias de marketing que permitan satisfacer sus
necesidades. Consecuentemente, lo que se busca es describir con el mayor nivel de

detalle, al potencial cliente hacia el cual se dirigira los esfuerzos de la empresa.
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2.5.2.1. Ventajas de la segmentacién de mercado

Segmentar el mercado proporciona varios beneficios entre ellos estan:

* Los esfuerzos de toda la empresa se pueden focalizar hacia un mercado
predeterminado, es decir, no existira desperdicio de tiempo y recursos.

» Las necesidades del cliente pueden ser satisfechas de mejor manera ya
que se las conoce con mayor precision.

e Se puede analizar y estudiar mas facilmente las necesidades de un
segmento de mercado y satisfacerlas, que las del mercado en su totalidad.

e Es més facil analizar la competencia y los productos sustitutos y

complementarios.

2.5.3. ASPECTOS GEOGRAFICOS

Se refiere a ciertos aspectos de la geografia en los cuales se encuentra el potencial

cliente. Las principales variables a analizar son las siguientes:

* Region: En que region del pais se vendera el producto o servicio

» Ciudad: En que ciudad se vendera el producto o servicio

» Poblacion: Se refiere al tamafio de las ciudades en las que se vendera el
producto o servicio, medido en nimero de habitantes.

* Clima: Que tipo de clima tienen las ciudades

2.5.4. ASPECTOS DEMOGRAFICOS

Se refiere a las caracteristicas demograficas de los clientes. Entre las variables mas

conocidas se pueden destacar:
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 Edad de los clientes
 Sexo de los clientes
* Cual es su principal ocupacion

e Cual es su nivel de educacion

2.5.5. MARKETING MIX

Es necesario estudiar con suma prolijidad y sobre todo, con mucha objetividad los
aspectos internos de la empresa. Se describiran con el mayor grado de detalle los
aspectos de mercadotecnia de la organizacion:

2.5.5.1. Producto

Se debe exponer en forma muy precisa las caracteristicas, tamafio, envase,

capacidad, color, sabor, etiqueta, empaque, etc.

2.5.5.2. Precio

Dar a conocer la politica de descuentos, precios al distribuidor, y ante todo el precio

de venta al publico, etc.

2.5.5.3. Publicidad

Mencionar los medios que se proyecta utilizar para difundir la comercializacion del

producto en el mercado.
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2.5.5.4. Plaza

Si se tiene un buen producto, con un buen precio, el siguiente paso es hacer llegar el
producto a los posibles compradores en la forma mas rapida y eficiente a través de
los intermediarios de mercadeo debido a que no siempre se dispone de recursos

para acometer directamente la distribucion.

2.5.5.5. Marca, slogan e isotipo

Se define el nombre comercial del producto o servicio que se utilizara, el slogan
seleccionado y la figura que representara a la empresa, ademas de los colores, los
cuales representen a la empresa con el fin de cimentar la imagen empresarial y por

gué se escogid esos colores.

2.5.6. DEFINICION DE OBJETIVOS

La definicién de objetivos es una de las tareas mas dificiles y debe realizarse con el
mayor grado de detenimiento y detalle, a fin de que su cumplimiento se logre a través
de esfuerzo y se convierta en un reto. Los objetivos de marketing deben cumplir
ciertas caracteristicas a fin de que sea considerado como tal. Las principales

caracteristicas son:

e Debe incluir unidades vendidas, monto de ventas y participacién en el
mercado,

» Deber ser numérico,

* Debe tener un tiempo de cumplimiento,

* Debe ser alcanzable con esfuerzo y entendible.
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2.5.7. DETERMINACION DE ESTRATEGIAS DE MARKETING

Una vez determinados los objetivos de mercadeo, se debe establecer el como se los
va a conseguir, es decir las estrategias que se tienen en mente. Estas estrategias

deben permitir cumplir con dos aspectos simultaneamente:

* El cumplimiento de los objetivos que se desean alcanzar

» Considerar todos los aspectos planteados en el andlisis FODA

Para que el empresario conozca como se debe realizar las estrategias, es
recomendable que se formulen de cuatro a cinco estrategias para cada uno de los
objetivos establecidos, analizando si estas estrategias, a su vez, explotan las
oportunidades, eliminan las debilidades, aprovechan las oportunidades y minimizan

las amenazas.

2.6. PLAN FINANCIERO

Wilson Marifio Tamayo en su libro “500 IDEAS DE NEGOCIOS NO
TRADICIONALES”, tiene un acertado desarrollo del plan financiero donde abarca de
una manera concreta y general todo el analisis financiero que requiere una nueva
inversion, por tal motivo tomamos algunos conceptos como los mencionados a

continuacion:

2.6.1. DEFINICION

Lo que se busca es cuantificar todos los aspectos anteriores y determinar si conviene
la implementacion del negocio. La composicién de un proyecto de inversién puede
ser de diferentes maneras. Cabe resaltar que todos los puntos que se incluyen en un

Plan Financiero deben ser examinados y analizados con detenimiento.
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2.6.2. ESQUEMA BASICO

* Inversion requerida

* Presupuesto de ingresos, costos y gastos
» Gastos preoperacionales

* Formas de financiamiento

* Costo de capital

» Estados financieros proyectados

* Punto de equilibrio

* Evaluacion financiera

» Determinacion de objetivos financieros

2.6.2.1. Inversion requerida

Cabe sefnalar que todas las empresas, al inicio de sus operaciones, deben afrontar
una serie de costos, gastos e inversiones, los cuales, en el caso que sean muy
elevados podrian hacer tambalear al negocio una vez que entre en operaciéon. Por lo
tanto, el emprendedor debe analizar detenidamente estos rubros a fin de optimizar el
flujo de fondos sin menoscabar la operacion de la empresa. Por cada uno de estos
activos, se debera detallar el nUmero de unidades requeridas, su costo aproximado,
el sistema de compra (adquisicion o alquiler) y su forma de pago.

Ademas, es importante detallar todos los costos necesarios para que un activo se
pueda operar, tales como costos de transporte, costos de instalacién, impuestos, etc.
La inversion inicial debe incluir los inventarios, gastos y otros costos y los costos de

personal.
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2.6.2.2. Presupuestos de Ventas, Costos y Gastos

2.6.2.2.1. Presupuesto de Ventas
La realizacion de la investigacion de mercado y el plan de mercadeo proporciona los

datos para estimar el volumen de venta, el precio de venta y el precio de

recuperacion de las facturas.

2.6.2.2.2. Presupuesto de Costos

En este presupuesto se debe incluir los costos de vender un producto o prestar un
servicio y debe ser realizado en funcion del tipo de empresa que se trata, es decir si
es industrial, comercial o de servicios.

Es importante diferenciar entre costos fijos y variables, los primeros son aquellos
costos que se mantienen en el mismo valor independientemente de las unidades de

produccion y los costos variables son aquellos que varian conforme se modifica el

volumen de produccion.

2.6.2.2.3. Presupuesto de Gastos

Este presupuesto se refiere a los gastos de administracion, ventas y financieros que

se incurrira en la operacion de la empresa.

2.6.2.3. Gastos Preoperacionales

2.6.2.3.1. Gastos de Constitucion
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Son los gastos requeridos por las leyes ecuatorianas para la implementacion de una
empresa, tales como pagos en notarias, patentes municipales, honorarios a los

abogados que se contraten para la constitucion de la empresa, etc.

2.6.2.3.2. Gastos de Investigacion y Desarrollo

Son los gastos que se deben hacer para estar seguros de la operatividad y
funcionamiento de la empresa, como puede ser el costo de la investigacion de

mercado y el costo de pruebas de campo.

2.6.2.4. Formas de financiamiento

Debe detallarse la forma como se va a financiar las operaciones estableciéndose
cuanto van a ser los requerimientos de fondos hasta llegar al punto de equilibrio.
Existen varias formas de obtener financiamiento, algunas de ellas se muestran en el

gréfico # 6:

GRAFICO # 6
CLASES DE FINANCIAMIENTO

Fondos Propios Instituciones

Familiares y Inversionistas

L Amigos/ \_/

Fuente: Wilson Marifio Tamayo

Elaborado por: Autoras
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2.6.2.5. Costo de Capital

Se debe conocer con exactitud cual es el costo de los diferentes recursos que
pueden provenir de varias fuentes (inversionistas, otras empresas, bancos), los

mismos que se utilizaran para iniciar el negocio.

2.6.2.6. Estados Financieros Proyectados

Con la informacién obtenida de los presupuestos de inversiones, ventas, costos y
gastos, se puede realizar la proyeccion de los estados financieros respectivos. Los

tres estados financieros basicos que se deben realizar son los siguientes:

2.6.2.6.1. Estado de Resultados Proyectado

Incluird los ingresos por ventas, los costos y gastos contables que se proyectan
durante la vida uatil de la empresa, esta informaciéon se la debe obtener del
presupuesto de ventas, costos y gastos. Se debe considerar las provisiones
requeridas por Ley para beneficios sociales, participacion laboral en las utilidades e

impuesto a la renta.

2.6.2.6.2. Flujo de Fondos Proyectado

Debe incluir a mas de ingresos por ventas y egresos por costos y gastos, la
adquisicion de activos fijos, la recepcion de préstamos bancarios, el pago de capital
de créditos, etc. Por su concepto, no debe incluir aquellas transacciones contables
gue no representan movimientos de efectivo, tales como depreciacién de activos
fijos, amortizacion de activos diferidos, provisiones sociales por jubilacién, patronal o

desahucio, etc.
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2.6.2.6.3. Balance General Proyectado

Permitira observar como quedara la empresa al finalizar cada afo, por lo tanto debe

incluir todos los recursos, obligaciones y patrimonio de la empresa.

2.6.2.7. Punto de Equilibrio

“Es el monto minimo en unidades que se requiere vender para cubrir sus costos y

gastos; es decir para equilibrar sus ingresos y costos, para llegar a interpretar esta

cifra es necesario que el empresario aplique la siguiente formula™®:

CostosFij® + GastosFij®

Punto de Equilibrio = : - - —— : —
PrecioUnitaio — CostoVaribleUnitario — GastoVaribleUnitario

2.6.2.8. Evaluacioén Financiera

La base principal para la toma de decisiones sobre la implementacion de un negocio
es la evaluacion financiera. Existe una infinidad de indicadores que permiten realizar

la evaluacion financiera de un proyecto. Los principales son los siguientes:

1) Métodos que consideran el valor del dinero en el tiempo:
» Valor Actual Neto
» Periodo de Recuperacion de Inversion

* Tasa Interna de Retorno

2) Meétodos que no consideran el valor del dinero en el tiempo:
« Utilidad Neta Esperada

* Periodo de Punto de Equilibrio en Efectivo

9 Wilson Marifio Tamayo, 500 Ideas de Negocios no Tradicionales, Quito, Editorial Ecuador F.B.T.
Segunda Edicion, 2002, p. 85.
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+ Retorno sobre la Inversion

2.6.2.8.1. Valor Actual Neto

Se define como el valor que tiene en la actualidad los diferentes flujos de fondos de
un proyecto. Para ello lo que se hace es traer a valor presente (VA) a todos los flujos
mensuales futuros (VF), en base a una tasa de descuento (i) y se los suma.
Adicionalmente se debe incluir a todos estos flujos el valor de la inversion inicial y el

valor de rescate.

2.6.2.8.2. Tasa Interna de Retorno

“Es aquella tasa en la cual el VAN es igual a cero, es la tasa de rentabilidad del
proyecto comparando los flujos mensuales de fondos con la inversion que se
requiere. Para ello se debe calcular un VAN que arroje un valor positivo cercano a

cero y un VAN con valor negativo cercano a cero. La formula a utilizar es la
»50.

siguiente™":
TIR=VANN - VANAE ~t)
VANF +VANN
Donde:
VANP: VAN Positivo
VANN: VAN Negativo
t,: Tasa donde VAN es negativo
t: Tasa donde VAN es positivo

%% Alfonso Sanchez y Humberto Cantd, El Plan de Negocios del Emperador, México, 1993, p. 91.
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2.6.2.8.3. Periodo de Recuperacion de la Inversion

Se basa nuevamente en el flujo de fondos descontados a una determinada tasa, por

lo tanto se debe comparar la inversion inicial con los flujos descontados acumulados.

2.6.2.8.4. Utilidad Neta Esperada

Este método no considera el valor del dinero en el tiempo ya que analiza el proyecto
como que si el dinero tuviese el mismo valor ahora y a futuro. Es el promedio
ponderado sobre el nivel de ventas de cada uno de los periodos bajo andlisis, la
informacion de este método se la obtiene del estado de resultados proyectado y
compara las utilidades netas con las ventas proyectadas.

2.6.2.8.5. Retorno sobre la Inversion

Nos permite establecer cual es el rendimiento que dejard una determinada inversion,

a cada una de las utilidades netas se le compara con la inversion inicial.

2.6.2.8.6. Periodo de Punto de Equilibrio de efectivo

Se requiere conocer en que momento del proyecto se llega al punto de equilibrio en
efectivo, esto es cuando los ingresos igualan a los egresos. En este caso, lo

importante para el inversionista es conocer hasta cuando va a tener que invertir.

2.6.2.9. Determinacion de Objetivos Financieros

Los objetivos deben ser cuantificables, deben tener un tiempo de duracion, deben ser
entendibles para todos, se deben lograr con esfuerzo y deben estar en congruencia

con los objetivos de marketing.
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CAPITULO 1lI

INVESTIGACION DE MERCADO

En este capitulo se detalla el trabajo investigativo efectuado en la ciudad de Quito,
con el objetivo de que a través de encuestas realizadas en las afueras de los
supermercados, se obtenga informacion que resulte Gtil para la toma de decisiones

referente a la problematica del proyecto de investigacion.

3.1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Existe la necesidad de adquirir informacion relevante del comportamiento del
mercado de la ciudad de Quito en el sector de bebidas nutritivas a base de un cereal,
en el cual se desarrollara la empresa, para realizar un producto que satisfaga las

expectativas de los futuros clientes.

3.2. OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION DE MERCADO

3.2.1. OBJETIVO GENERAL

Conocer el grado de aceptacion de nuestro producto en la ciudad de Quito a nivel de
cliente final, y determinar cuales son las principales caracteristicas que debe tener el

producto para que resulte atractivo.

3.2.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS

* Conocer el lugar de compra que prefieren los clientes.

» Conocer la frecuencia de consumo del producto.
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» Establecer los aspectos mas llamativos a la vista del cliente para realizar
una compra.

» Descubrir las razones por las que el cliente prefiere el producto.

* Distinguir los componentes del producto desde el punto de vista del
cliente.

» Determinar el precio promedio que estima el cliente.

3.3. FORMULACION DE UN DISENO DE INVESTIGACION

3.3.1. INVESTIGACION PREVIA

Con el fin de sustentar nuestra idea de negocio realizamos un sondeo previo en la
ciudad de Quito el 15 de enero del 2008 a 150 personas, distribuidas de una manera
equitativa en el Sur, Centro y Norte. El propésito de este estudio previo fue medir el
grado de aceptacion de la colada de machica contenida en un envase practico e
higiénico y lista para servir, descubrimos que existe mayor acogida en el Sur y
Centro de Quito, puesto que el porcentaje de las personas encuestadas que estan
dispuestas a comprar la colada de machica supera el 80%, y segin sus comentarios,
esto se debe a los nutrientes que contiene, al deleite del paladar y a la facilidad de
disponer un producto listo para servir; recalcando que nuestro mercado va a estar
compuesto por los integrantes de una familia como son jovenes, adultos y nifios que
son orientados por sus padres hacia el consumo de productos naturales y sanos. Ver
Anexo N° 2.
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GRAFICO #7
PORCENTAJE DE ACEPTACION

=ENORTE
= CENTRO
= SUR

Fuente: Sondeo

Elaborado por: Autoras

En el gréfico # 7 se comprueba que, mas de la mitad de las personas encuestadas
en el Sur, Centro y Norte de la ciudad de Quito, mencionan que les parece muy
agradable el sabor de la colada de machica y se muestran muy a gusto con su

textura.

GRAFICO # 8
PORCENTAJE DE COMPRA

ENORTE
= CENTRO
= SUR

Fuente: Sondeo

Elaborado por: Autoras
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El grafico # 8 presenta los resultados obtenidos del estudio previo efectuado, el cual
nos revela que existe un gran namero de personas gue estan dispuestas a comprar

colada de machica envasada.

3.3.2. INVESTIGACION DESCRIPTIVA

3.3.2.1. Disefo de la Muestra

3.3.2.1.1. Segmentacion del Mercado

Para realizar la segmentacion del mercado se ha seleccionado diversas variables

gue se las presenta en la tabla # 6:

TABLA# 6
ANALISIS DE SEGMENTACION
CRITERIOS DE SEGMENTACION SEGMENTOS DEL MERCADO

Geogréfica:

Region Sierra

Provincia Pichincha

Ciudad Quito

Sector Norte, Centro y Sur

Demogréfica:

Edad A partir de 3 afios
Género Masculino y Femenino
Conductuales:

Preferencia Satisfacer una necesidad

Variable Socio — Econémico:

Nivel econémico Poblacién Econémicamente Activa

Elaborado por: Autoras
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3.3.2.1.2. Hé&bitos de Consumo

Las personas estan optando por nuevas tendencias de consumo en lo que se refiere
a productos que mantengan su sabor original y perdure por mucho mas tiempo, y
sobre todo que contribuyan al bienestar y salud. “Como claro ejemplo, se tiene la
campafia impulsada por el actual gobierno denominada “Aliméntate Ecuador”, ésta

promueve la formacién de habitos saludables y la lucha contra la malnutricién™*,

3.3.2.1.3. Tamaifio del Universo

Segun datos obtenidos del ultimo censo efectuado por el INEC (Instituto Nacional de
Estadisticas y Censos) en el afio 2001, nos muestra que la Provincia de Pichincha
tiene una poblacion total de 2°388.817 habitantes, de los cuales la ciudad de Quito
cuenta con 1°399.378 habitantes.

3.3.2.1.4. Técnica de Muestreo

Se ha decidido aplicar un modelo probabilistico de estilo Aleatorio Simple en la
ciudad de Quito, debido a que la colada de machica envasada esta destinada para
todas las personas, gracias a que el mismo no exige alguna condicion por parte del
consumidor.

3.3.2.1.5. Tamaifio de la muestra

El tamafio de la muestra se calculara mediante proporciones, para lo cual se

empleara la siguiente formula®%:

*L www.alimentateecuador.gov.ec
°2 Edwin Galindo, Estadistica para la Ingenieria y la Administracion, Graficas Mediavilla Hnos., Primera
Edicion, 1999, p. 41.
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Z2 Np(L- p)
n= 72
eN+2Z2 pL-p)
%

En donde:
n = Tamarfo de la muestra
N = Tamaiio de la poblacion

? = Valor de Z critico, correspondiente a un valor dado del nivel de confianza.

Z

2
p = Proporcion de éxitos en la poblacion
e = Error en la proporcion de la muestra.

Con el fin de cuantificar el tamafio de la muestra se realizaron los siguientes pasos:

1) Para determinar la proporcion de éxitos se utilizé un resultado obtenido en
el desarrollo de un estudio previo, en el cual se procedi6é a preguntar si les
gusta la colada de machica a 150 personas escogidas al azar en la Ciudad
de Quito. El numero de personas que contestaron favorablemente a la
respuesta fue de 120, lo cual indica que el porcentaje de la variable p es

del 80%, como se muestra en la tabla # 7.

TABLA# 7
PROPORCIONES
Si 120 80% p=0.80
NO 30 20% q=0.20
TOTAL 150 100%

Fuente: Sondeo

Elaborado por:  Autoras
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3)

4)

5)

6)
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Luego se recopilé6 datos publicados por el INEC, especificamente el
namero de habitantes de la ciudad de Quito (1°399.378 habitantes) y su
poblacidon econdmicamente activa que segun el INEC y el Plan de
Desarrollo Provincial de Pichincha, Ficha Provincial Bilinglie (Proyeccion
2008) es del 42,8%. Por lo tanto tenemos una poblacion equivalente a N =
598.933,78. Con el nimero de habitantes econdmicamente activos de la
ciudad de Quito se procedio al célculo del numero de familias existentes
en esta ciudad y para ello se tomd6 en cuenta el promedio de cada familia,

gue segun el INEC es de 5 personas.

N =598.933,78 /5 =119.787 familias en la ciudad de Quito

El nivel de confianza para la muestra del mercado es del 95%.

NC =95% equivalente al Z Critico de 1,96

El porcentaje maximo que estima variar la muestra con la poblacién es del

5% equivalente al error.

e =0,05

Al reemplazar los respectivos datos en la formula anteriormente indicada

obtenemos como resultado la muestra correspondiente a 245 familias.
n = 245 familias
Para conocer el nimero de personas que se deben encuestar en los tres

sectores de la ciudad de Quito, se determino aplicar la siguiente tabla de

acuerdo a la poblacién por sectores:
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TABLA # 8
NUMERO DE ENCUESTAS POR SECTOR

SECTOR PORCENTAJE N° DE FAMILIAS
SUR 39,41% 97
CENTRO 38,73% 95
NORTE 21,86% 53

TOTAL 100% 245

Fuente : www.quito.gov.ec

Elaborado por: Autoras

3.3.2.2. Disefo de la Encuesta

Para el proceso de recopilacion de datos se disefid un cuestionario que contiene en
primera instancia preguntas basicas relacionadas al encuestado y a continuaciéon 12
preguntas con respecto al producto en cuestion, las mismas que satisfacen las
necesidades de informacion de los investigadores. El modelo de la encuesta que se
decidio aplicar para obtener la informacién necesaria para nuestro proyecto se la
puede apreciar en el Anexo N° 3.

3.4. INVESTIGACION DE CAMPO

Las herramientas que se van a utilizar en la Investigacion de Campo se mencionan a

continuacion:
3.4.1. ENCUESTAS
Se realizaron 245 encuestas en la ciudad de Quito distribuidas de la siguiente

manera: 97 en el Sur, 95 en el Centro y 53 en el Norte. Este cuestionario fue dirigido

a cualquier integrante de una determinada familia, con el fin de interpretar sus
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necesidades, requerimientos y su criterio acerca del producto que estamos
ofreciendo.

3.4.1.1. Recopilacion y analisis de datos

3.4.1.1.1. Pregunta N°1

¢ AL MENOS UNA VEZ AL MES HA CONSUMIDO COLADA DE MAC HICA EN SU
CASA?

Esta pregunta pretende seleccionar a nuestro mercado potencial y por medio de una
respuesta favorable permitirles que contintden con el resto de preguntas que contiene
el cuestionario. La respuesta que se obtenga establecera si la colada de machica es

aceptable o no por los habitantes de la ciudad de Quito.

TABLA#9
RESULTADOS PREGUNTA 1

N°DE FAMILIAS | PORCENTAJE

Si 188 76,73%
No 57 23,27%
TOTAL 245 100%

Elaborado por: Autoras
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GRAFICO #9
CONSUMO DE LA COLADA DE MACHICA

r )|

S| mNO

L J

Elaborado por: Autoras

Comentario:

A raiz de esta pregunta se conoce la demanda potencial de la colada de machica,
puesto que el nimero de familias en la ciudad de Quito es de 119.787 y si lo
multiplicamos por el porcentaje de las personas que consumen colada de machica
que es del 76,73% da como resultado 91.913 familias.

3.4.1.1.2. Pregunta N° 2

¢ CON QUE FRECUENCIA CONSUME USTED COLADA DE MACHICA ?

Se elabor6é esta pregunta para saber cual es el nivel de consumo de colada de
machica que mas se acopla a la familia del encuestado. Este resultado ayudara a
determinar el nimero de unidades y la periodicidad de produccién de la colada de

machica envasada.
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TABLA # 10
RESULTADOS PREGUNTA 2

FRECUENCIA | PORCENTAJE
Diario 10 5,32%
Semanal 43 22,87%
Quincenal 54 28,72%
Mensual 81 43,09%
TOTAL 188 100%

Elaborado por: Autoras

GRAFICO # 10
FRECUENCIA DE CONSUMO
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Elaborado por: Autoras

Comentario:

El 43,09% de los encuestados que habitualmente gustan de la colada de machica
manifiestan que el intervalo de tiempo que tardan en volver a consumir la bebida es
de un mes, este resultado podria condicionar los niveles de produccién que la futura
empresa deba trazarse, pero cabe recalcar que si sumamos los valores de las

opciones semanal y quincenal obtenemos el 51,59% de encuestas, el cual es mayor
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al rango mensual. Entonces, para fijar el volumen de produccién seria necesario

analizar un promedio de estas tres categorias.

3.4.1.1.3. Pregunta N° 3

AL MOMENTO DE CONSUMIR LA COLADA DE MACHICA, ¢(CON Q UE
PREFIERE ACOMPANARLO?

El fin que persigue esta pregunta es saber cual es el acompafiamiento que los
encuestados prefieren al momento de servirse la colada de machica y mediante el
resultado conseguido la empresa podra planificar estrategias de promocion o

marketing.

TABLA # 11
RESULTADOS PREGUNTA 3

ACOMPANAMIENTO | FRECUENCIA | PORCENTAJE
Pan 117 62,23%
Galleta 26 13,83%
Empanadas 24 12,77%
Nada 14 7,45%
Otros 7 3,72%
TOTAL 188 100%

Elaborado por: Autoras
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GRAFICO # 11
ACOMPANAMIENTO PARA LA COLADA DE MACHICA
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Elaborado por: Autoras

Comentario:

Sin lugar a dudas el pan es el acompafamiento ideal de la colada de machica para
los encuestados, este resultado nos permite demostrar que la colada de machica
envasada a mas de comercializarla en supermercados es factible su distribucién en

las diversas panaderias de la ciudad de Quito.

3.4.1.1.4. Pregunta N°4

¢ UNA DE LAS RAZONES PARA CONSUMIR COLADA DE MACHICA ES?

La imagen que un producto proyecta en el mercado es un pilar primordial para el
éxito de una empresa, por tal razon, esta pregunta nos ayuda a conocer la razén que
mas influye en el encuestado para que tome la decisién de consumir la colada de
méchica. Ademas, la razén que mas haya sido escogida ayudara a la empresa a
definir las estrategias de marketing.
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TABLA# 12
RESULTADOS PREGUNTA 4
RAZONES FRECUENCIA | PORCENTAJE
Su sabor 56 27,32%
Valor Nutricional 109 53,17%
Por habito y tradicion 35 17,07%
Otros 5 2,44%
TOTAL 205 100%

Elaborado por: Autoras

GRAFICO # 12
RAZONES QUE RESPALDAN EL CONSUMO
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Elaborado por: Autoras

Comentario:

Es gratificante descubrir que la colada de machica es apetecida por el 53,17% de los
encuestados gracias al valor nutricional que contiene. Este porcentaje nos indica que
en la mente de los encuestados esta muy fomentado los beneficios que se obtienen
al momento de servirse la colada de machica. Tal motivo nos compromete a ofrecer
un producto 100% natural y sobre todo desarrollar excelentes estrategias de

marketing.
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3.4.1.1.5. Pregunta N° 5

¢ QUE INTEGRANTE DE SU FAMILIA DEMUESTRA UN MAYOR GU STO POR LA
COLADA DE MACHICA?

En esta pregunta se busca identificar que integrante de la familia del encuestado
manifiesta un mayor deleite al consumo de la colada de machica. Para el disefio de

estrategias de marketing, el resultado final que origine esta pregunta sera

sumamente fundamental.

TABLA # 13
RESULTADOS PREGUNTAS
INTEGRANTES | FRECUENCIA | PORCENTAJE
Mama 104 38,66%
Papa 72 26,77%
Hijos 92 34,20%
Otros 1 0,37%
TOTAL 269 100%

Elaborado por: Autoras

GRAFICO # 13
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Elaborado por: Autoras
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TABLA # 14
RESULTADOS PREGUNTA 5 COMPLEMENTARIA

EDAD FRECUENCIA | PORCENTAJE
Menor a 3 afios 17 15,89%
3 -5 afios 22 20,56%
6 — 12 afios 28 26,17%
13 - 18 afios 13 12,15%
Mayor a 19 afios 27 25,23%
TOTAL 107 100%

Elaborado por: Autoras

GRAFICO # 14
EDAD DE LOS HIJOS
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Elaborado por: Autoras

Comentario:

Todos los integrantes de una familia demuestran un gran gusto por la colada de
machica, en su mayoria las madres (38,66%) y los hijos (34,20%). En cuanto a la
edad de los hijos, se puede apreciar que prima de 3 a 5 afios (20,56%), 6 a 12 afios

(26,17%) y mayor a 19 afos (25,23%). Estos valores nos permiten deducir que la
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colada de machica envasada puede ser enviada a los nifios en las loncheras o a su

vez comercializada en los bares escolares.

3.4.1.1.6. Pregunta N°6

¢, AL CONSUMIR COLADA DE MACHICA CON QUE LO PREFIERE?

Los ingredientes que se emplean para la elaboracion de un producto son la base
principal para que su acogida en el mercado sea mayor. Por consiguiente, esta
pregunta trata de reconocer cuales son los ingredientes que comunmente se utilizan

para la preparaciéon de la colada de machica.

TABLA # 15
RESULTADOS PREGUNTA 6

INGREDIENTES | FRECUENCIA | PORCENTAJE
Leche 160 79,60%
Esencias 18 8,96%
Frutas naturales 21 10,45%
Otros 2 0,99%
TOTAL 201 100%

Elaborado por: Autoras
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GRAFICO # 15
INGREDIENTES DE LA COLADA DE MACHICA
r 1
mLECHE
BESCENCIAS
FRUTAS
mQOTROS
| d

Elaborado por: Autoras

Comentario:

El 79,60% de las familias encuestadas indiscutiblemente utilizan la leche como
ingrediente para la elaboracién de la colada de machica pero algo curioso es
observar que el 10,45% de los encuestados emplea diversas frutas, liderando la
guayaba. Este dato adicional podria servir a la empresa para diversificar la
produccion futura.

3.4.1.1.7. Pregunta N°7

¢ QUE CONTEXTURA DE LA COLADA DE MACHICA LE ES MAS A GRADABLE?
Por que no solamente los ingredientes garantizan un producto delicioso, se ha
planteado esta pregunta para conocer cual es la contextura de la colada de machica

gue mas se ajusta a las preferencias de los distintos encuestados de la ciudad de
Quito.
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TABLA # 16
RESULTADOS PREGUNTA 7
CONTEXTURA | FRECUENCIA | PORCENTAJE
Muy espeso 11 5,85%
Espeso 66 35,11%
Blando 98 52,13%
Muy Blando 13 6,91%
TOTAL 188 100%

Elaborado por: Autoras

GRAFICO # 16
CONTEXTURA DE LA COLADA DE MACHICA
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Elaborado por: Autoras

Comentario:

El 52,13% de las familias encuestadas afirman que la contextura de la colada de
machica que prefieren es blanda pero el 35,11% de los encuestados expresan que la
contextura espesa es la mas adecuada. Por tales resultados, es necesaria la
realizacibon de una prueba de degustacibn basandose en un producto de

caracteristica blanda, siguiendo las sugerencias de los encuestados.



3.4.1.1.8. Pregunta N° 8

90

¢ ESTARIA DISPUESTO A COMPRAR COLADA DE MACHICA CONT ENIDA EN
UN ENVASE PRACTICO E HIGIENICO DE 200 ml. SIN PRESE RVANTES NI
COLORANTES Y LISTA PARA SERVIR?

Se ha formulado esta pregunta para descubrir cual es el nimero de familias que

estan dispuestas a comprar la colada de machica envasada y asi poder determinarlo

como nuestro mercado meta. Si la respuesta del encuestado es negativa significara

la terminacién del cuestionario.

TABLA # 17

RESULTADOS PREGUNTA 8

N°DE FAMILIAS |PORCENTAJE

Si 153 81,38%

No 35 18,62%

TOTAL 188 100%

Elaborado por: Autoras

GRAFICO # 17
COMPRA DE LA COLADA DE MACHICA
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Elaborado por: Autoras
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Comentario:

Es grato conocer que el 81,38% de las familias encuestadas estan dispuestas a
comprar la colada de machica envasada, y la diferencia se la podria captar con
estrategias de marketing. Con estos datos la empresa puede saber cuantas familias
van a constituir el mercado meta realizando la multiplicacién de 81,38%(Porcentaje
de compra) por 91.913(Familias que consumen) da como resultado 74.799

familias.

3.4.1.1.9. Pregunta N°9

¢EN QUE SUPERMERCADO COMPRARIA USTED LA COLADA DE M ACHICA
ENVASADA Y LISTA PARA SERVIR?

El objetivo que intenta alcanzar esta pregunta es dar a conocer el o los nombres de
los supermercados que son mas concurridos por los encuestados y por ende
prefieren que la colada de méachica envasada se exhiba en aquellos supermercados

existentes en la ciudad de Quito.

TABLA # 18
RESULTADOS PREGUNTA 9

SUPERMERCADOS | FRECUENCIA | PORCENTAJE
Supermaxi 76 40,64%

Mi Comisariato 14 7,49%
Santa Maria 69 36,90%
Tia 27 14,44%
Otros 1 0,53%
TOTAL 187 100%

Elaborado por: Autoras
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GRAFICO # 18
LISTA DE SUPERMERCADOS
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Elaborado por: Autoras

Comentario:

De las familias encuestadas se puede deducir lo siguiente, que los supermercados
de mayor afluencia son el Supermaxi (40,64%) y el Santa Maria (36,90%). Este dato
permite a la empresa definir en que supermercados debe comercializar la colada de

machica envasada para adquirir un mayor monto de ventas.

3.4.1.1.10.Pregunta N° 10

¢CUAL O CUALES DE LOS SIGUIENTES ASPECTOS LE ATRAEN PARA
COMPRAR COLADA DE MACHICA ENVASADA Y LISTA PARA SER VIR?

Con esta pregunta se logra comprobar si los habitantes de la ciudad de Quito
mantienen un ritmo de vida muy apresurado y por tal razdn prefieren comprar
productos elaborados, ademas buscamos saber en que aspecto beneficia al cliente

la compra de estos productos.
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TABLA # 19
RESULTADOS PREGUNTA 10
ASPECTOS FRECUENCIA | PORCENTAJE

Simplicidad 18 9,53%
Facilidad de consumo 51 26,98%

Ahorro de tiempo 84 44,44%

Uso para loncheras o refrigerios |36 19,05%

Otros 0 0%

TOTAL 189 100%

Elaborado por: Autoras

GRAFICO # 19
ASPECTOS QUE CONLLEVAN A LA COMPRA
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Elaborado por: Autoras

Comentario:

Al 44,44% de las personas encuestadas les ahorra tiempo comprar productos
elaborados y el 26,98% de los encuestados afirman que la facilidad de consumo que
presente la colada de machica envasada representa un aspecto muy decisivo a la

hora de realizar una compra, con estos resultados se puede comprobar que la
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mayoria de personas estan inmersas en multiples actividades y prefieren ahorrar

tiempo al momento de alimentarse.

3.4.1.1.11.Pregunta N° 11

COLOQUE LOS 3 ASPECTOS MAS IMPORTANTES QUE USTED C ONSIDERA
AL MOMENTO DE REALIZAR UNA COMPRA:

La presentacion de un producto puede ser muy atractiva o simple, por tal razén se
vio necesaria la realizacion de esta pregunta para conocer cuales son los tres
aspectos de un producto que mas ponen a consideracion los encuestados al

momento de decidir la compra.

TABLA # 20
RESULTADOS PREGUNTA 11
DETALLES FRECUENCIA | PORCENTAJE

Empaque llamativo 82 17,86%
Contenido nutricional 141 30,72%
Promociones 62 13,51%
Publicidad 49 10,68%
Precio 125 27,23%
Otros 0 0%

TOTAL 459 100%

Elaborado por: Autoras
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GRAFICO # 20

ASPECTOS QUE INCIDEN EN LA DECISION DE COMPRA
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Elaborado por: Autoras

Comentario:

Las personas encuestadas informan que los tres detalles que mas intervienen en la
decisibn de compra de un producto son el contenido nutricional, el empaque
llamativo y el precio. Este resultado implica que la empresa debe trabajar
fuertemente en el disefio del empaque y en la fijacion del precio.

3.4.1.1.12. Pregunta N° 12

¢ QUE PRECIO PAGARIA POR UN ENVASE DE COLADA DE MACH ICA DE LAS
SIGUIENTES CANTIDADES?

Uno de los factores que también influyen en la decision de compra es el precio del
producto, por consiguiente se plantea esta interrogante para que la empresa pueda
fijar adecuadamente el precio de la colada de méachica envasada en la respectiva

presentacion.



TABLA # 21

RESULTADOS PREGUNTA 12 OPCION 1

| .

200 ml.
PRECIO
FRECUENCIA | PORCENTAJE
0,45 - 0,55 140 91,50%
0,56 - 0,65 9 5,88%
0,66 — 0,75 3 1,96%
0,76 — 1,00 dolar 1 0,66%
TOTAL 153 100%
Elaborado por: Autoras
GRAFICO # 21
PRECIO DEL DISENO 1
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Elaborado por: Autoras




TABLA # 22

RESULTADOS PREGUNTA 12 OPCION 2

|

250 ml.
PRECIO
FRECUENCIA | PORCENTAJE
0,45 - 0,55 9 5,88%
0,56 - 0,65 120 78,43%
0,66 — 0,75 20 13,08%
0,76 — 1,00 délar 4 2,61%
TOTAL 153 100%
Elaborado por: Autoras
GRAFICO # 22
PRECIO DEL DISENO 2
m0.45 -0,55
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0,66 -0,75
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Elaborado por: Autoras
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TABLA # 23
RESULTADOS PREGUNTA 12 OPCION 3
300 ml.
PRECIO
FRECUENCIA | PORCENTAJE
0,45-0,55 1 0,66%
0,56 - 0,65 6 3,92%
0,66 - 0,75 92 60,13%
0,76 — 1,00 délar 54 35,29%
TOTAL 153 100%

Elaborado por: Autoras

GRAFICO # 23
PRECIO DEL DISENO 3
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Elaborado por: Autoras

Comentario:

La mayor agrupacion de porcentaje por el precio de un envase de 200 ml. de colada
de machica esta entre $0,45 a $0,55, por un envase de 250 ml. esta entre $0,56 a
$0,65 y para un envase de 300 ml. fluctia entre $0,66 a $0,75. Para calcular el

precio de venta y poder comercializar la bebida, la empresa debera enfocarse en los
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rangos de preferencia de los clientes para cada medida y se debera realizar los
respectivos calculos financieros con el fin de ajustarse a la realidad del proyecto.

3.4.2. OBSERVACION

Mediante visitas a los distintos supermercados de la ciudad de Quito, se pudo
constatar que no existe colada de machica envasada pero se comercializa machica
empacada y las empresas que las distribuye son Cereales La Pradera, Supermaxi,
Mas Corona y Granos del Campo. Otro punto que se debe rescatar es la apreciacion
visual para poder conocer detalladamente la forma de presentacion en cuanto al
disefio de envases y etiquetas, precios de venta y el sistema de mercadeo de

productos similares.

3.4.3. SESIONES DE GRUPO (PRUEBAS DE DEGUSTACION)

Con el proposito de medir la aceptacion del producto a comercializar, se decidid
realizar las pruebas de degustacion por medio de las sesiones de grupo que nos
permite obtener mayor contacto y tiempo con las personas, obteniendo comentarios
directos que nos ayudard a afinar aspectos relacionados a los ingredientes y
presentacion de nuestro producto.

Las sesiones de grupo fueron conformadas por 180 participantes concentrados en
los tres sectores de Quito, reunidas en grupos de 8 a 12 personas en un tiempo de
15 minutos por grupo, donde se utilizé el cuestionario que se encuentra detallado en

el Anexo N° 4 .

Previo a las sesiones de grupo, se prepard una entrevista con la Dra. Jenny Ruales,
quien pertenece al Centro de Alimentos y Biotecnologia de la Escuela Politécnica
Nacional, nos ayudd en primera instancia en el desarrollo de multiples pruebas y

recetas de la colada de méchica y finalmente nos permitio hacer uso de la Planta
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Piloto para la preparacion de 10 litros de colada de machica, el mismo que es
destinado a ser utilizado en la degustacion. Los ingredientes que se utilizaron para

preparar 1 litro de colada de machica son:

* 1litro de Leche

e 38 gr. de Méchica

* 60 gr. de Azucar

0,18 gr. de Canela

* 0,09 gr. de Clavo de olor
* 0,20 gr. de Vainilla

Gracias a la preparacién de los 10 litros de colada de méachica, se pudo tomar nota
de los procedimientos y el respectivo tiempo que se empled para su ejecucion, los
mismos que se muestran en la tabla # 24 y en el gréafico # 24.

En la foto # 2 se puede evidenciar la participacion de, las autoras del presente
proyecto y del responsable del normal funcionamiento de la Planta Piloto, en el

proceso de elaboracion de la colada de machica.



TABLA # 24

PREPARACION DE LA COLADA DE MACHICA
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DIAGRAMA DE FLUJO DE PROCESO

SUJETO EN ESTUDIO: Proceso de preparacion de la colada de

machica

FECHA:

DEPARTAMENTO: Produccion

ELABORADO POR: Autoras

OBJETIVO: Obtener una excelente muestra de colada de méachica.

C) ’/‘ ACTIVIDADES T'('rzn'\i"nF)’O RESPONSABLE
[ J Inicio. 0
 J ::;eri(;rtjecrl:;np%imgfjluon de 20 Paola Criollo
o Mezcla 1. 3 Lucia Cujilema
o Mezcla 2. 1 Paola Criollo
o Coccion 1. 10 Lucia Cujilema
@ Mezcla 3. 1 Paola Criollo
[ Coccibn 2. 5 Lucia Cujilema
[ Envasado 5 Paola Criollo
(] Fin. 0
TOTAL DEL CICLO 45

FOTO # 2
PROCESO DE PREPARACION

Elaborado por: Autoras



GRAFICO # 24

FLUJOGRAMA DEL PROCESO DE PREPARACION
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Elaborado por: Autoras
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Recopilacion y Analisis de Datos

TABLA # 25
RESULTADOS PREGUNTA 1
EXCELENTE| BUENO MALO PESIMO | TOTAL
40 135 4 1 180
Elaborado por: Autoras
GRAFICO # 25
SEGUN EL OLOR
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Elaborado por: Autoras
TABLA # 26
RESULTADOS PREGUNTA 2
EXCELENTE| BUENO MALO PESIMO | TOTAL
160 18 2 0 180

Elaborado por: Autoras

103
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GRAFICO # 26
SEGUN EL SABOR
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Elaborado por: Autoras

TABLA # 27
RESULTADOS PREGUNTA 3

EXCELENTE| BUENO MALO PESIMO TOTAL
156 21 3 0 180

Elaborado por: Autoras

GRAFICO # 27
SEGUN LA TEXTURA
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Elaborado por: Autoras
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TABLA # 28
RESULTADOS PREGUNTA 4

EXCELENTE| BUENO MALO PESIMO TOTAL
88 86 6 0 180

Elaborado por: Autoras

GRAFICO # 28
SEGUN LA DULZURA
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Elaborado por: Autoras

COMENTARIO:

Luego de haber realizado la recopilacién y analisis de los cuestionarios entregados a
los integrantes de los grupos que participaron en las pruebas de degustaciéon se
concluye que, existe un 90% de aceptaciéon hacia el producto elaborado tomando en
cuenta la respuesta excelente y buena, lo que nos permite mencionar que el
producto disefiado podria figurarse como el definitivo para la futura elaboracion y

distribucion.



106

CAPITULO IV

PLAN ORGANIZACIONAL Y LEGAL

El principal objetivo del presente capitulo es establecer la razén de ser de la
empresa, Su proyeccion, principios, politicas y valores que van a dirigir las
actividades cotidianas de la organizacion. Ademas, se busca definir las ventajas y
desventajas de la organizacién para ingresar en el mercado meta, por medio de la
elaboracion de estrategias que ayuden a superar las debilidades y aprovechar las

fortalezas.

Por otra parte, se pretende cumplir todos los aspectos legales que se requiere para

el normal funcionamiento de la misma.

4.1. PLANEACION ESTRATEGICA

4.1.1. LA EMPRESA

La empresa estara conformada por su capital, mediante la aportacion de 4 socios los
cuales estan dispuestos a emprender este proyecto contribuyendo ya sea con activos
fijos, capital de trabajo o asesoria técnica, por lo que se ha decidido que el tipo de

empresa que se va a formar es Compafia Limitada.
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4.1.2. NOMBRE O RAZON SOCIAL

BEALDI CIA, LTDA,

Rescatando tradiciones saludables

4.1.3. MISION

Somos una empresa productora y comercializadora de colada de machica envasada
y lista para servir en la Ciudad de Quito, con caracteristicas nutritivas y naturales,
gue por su origen provee ventajas en la salud del consumidor, ademas nuestro
producto interactia con el sector agroindustrial lo que contribuye al desarrollo de la

situacién socio-econémica del pais.

4.1.4. VISION

En un plazo de cinco afos se buscara el fortalecimiento y aprovechamiento de los
recursos para incrementar, la participaciéon en el mercado y la variedad de productos
gue la empresa produzca y comercialice, a través de la optimizacién de su capacidad

y desarrollo de nuevas tecnologias.

4.1.5. OBJETIVOS CORPORATIVOS

Considerando que la empresa debe establecer objetivos claros y alcanzables que
guien el trabajo diario de todos aquellos que conforman la organizacién para
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promover el desarrollo y crecimiento de la misma, BEALDI Cia. Ltda. plantea los

siguientes objetivos corporativos:

* Ingresar y posicionarnos en el mercado de bebidas nutritivas realizadas en
forma natural con la mejor imagen de calidad y cumplimiento que asegure
la fidelidad de los clientes, dandonos a conocer inicialmente en la ciudad
de Quito y posteriormente a nivel nacional.

* Incentivar a los agricultores de la zona para que continien con la
produccion de la cebada, que es la principal materia prima de nuestro
producto, lo que nos beneficiara al momento de incrementar la produccién
de colada de méachica garantizando la satisfaccion de la demanda y éxito
en los resultados programados.

 Buscar constantemente nuevas opciones de proveedores de materia
prima e insumos para la elaboracién del producto, para adquirir mayor
rentabilidad y prestigio en el mercado.

* Transmitir el trabajo en equipo mediante una base laboral solidaria siendo
la plataforma de ella la responsabilidad, respeto e igualdad.

* Promover el desarrollo de los trabajadores mediante programas de
capacitacibn 'y motivacion, ademas brindar estabilidad laboral
conjuntamente con los beneficios que por ley le corresponde a cada

trabajador.

Para cumplir con éxito los objetivos estipulados anteriormente es necesario aclarar
que las ventajas climaticas en la produccion de cebada que brinda el pais nos
favorece de gran manera y que con el correcto uso de estrategias podremos

aprovecharlas y obtener mayores oportunidades.
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4.1.6. PRINCIPIOS Y VALORES

Toda organizacion requiere estar fundamentada en valores y principios debidamente
infundidos a todas aquellas personas que formen parte de un solo equipo de trabajo,
los mismos que seran enmarcados en todas las actividades y en su desempefio
laboral. A Continuacion detallaremos los valores y principios que haran de esta

organizacién un ente de trabajo y triunfos:

* Honestidad, solidaridad, respeto y lealtad.

» Calidad constante en todos sus procesos.

* Trabajo con responsabilidad dentro y fuera de la organizacion.

» Dar prioridad al trabajo en equipo.

e Cumplir con los objetivos y tiempos previstos.

» Satisfaccion del cliente.

« Mantener una comunicacion clara, concisa y oportuna con todos los
actores de la negociacion.

» Justicia y equidad al momento de tomar una decision para la solucion de

problemas internos y externos de nuestra organizacion.

4.1.7. POLITICAS Y DIRECTRICES NORMATIVAS

BEALDI Cia. Ltda. es una empresa orientada al desarrollo, produccion vy

comercializacion de colada de méchica envasada, cuyas politicas son:

4.1.7.1. Laborales

Para normar la relacién patrono — empleado es necesario establecer las siguientes

politicas:



110

* Se respetara el Cddigo de Trabajo para el pago de sueldos.

e« Todo empleado gozara del pago de los Beneficios Sociales que por Ley
les corresponde y ademas de beneficios propios de la empresa que
incentivaran a un mejor desempefio de los empleados.

» Otros beneficios y sanciones seran impuestas de acuerdo al Cddigo de
Trabajo.

e El conjunto laboral de la empresa deberd cumplir a cabalidad el contrato
previamente firmado donde se especificard horarios, sueldos, beneficios,
rol a desempeiiar en la empresa, confidencialidad y otros detalles de

acuerdo al cargo.

4.1.7.2. Proveedores

El andlisis de los distribuidores nos permite establecer ciertas politicas como son:

» Condiciones de pago de 30 - 60 dias

e La condicién de entrega sera en la bodega de la empresa luego de la
aprobacion de la misma en cuanto al cumplimiento y buenas condiciones
de los productos requeridos.

 Contratar personal en el caso de que se requiera fuerza de venta

(Mercadistas, Impulsadoras)

4.1.7.3. Transporte y Distribucion

» Los transportistas deberan cumplir con las rutas establecidas en la fecha
indicada.
« Tratar correctamente el producto sin dafarlo desde el lugar de embarque

hasta el de entrega.
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4.1.8. PRODUCTO Y RELACION CON EL CLIENTE DE LA ORGANIZACI ON

» Ofrecer un producto que cumpla con los estandares, normas y exigencias
requeridos por el cliente.

» Satisfacer las expectativas y necesidades de nuestros clientes.

e Asegurar la seriedad, el cumplimiento y el respeto en la negociacién con
los clientes puesto que son aspectos elementales de nuestra organizacion.

» Fortalecer la lealtad del cliente por medio de la investigacion y observancia

de nuevas necesidades.

4.2. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

4.2.1. ORGANIGRAMA DE LA EMPRESA

BEALD Cia. Ltda. es una empresa formada por personas emprendedoras, la misma
que se beneficia con la experiencia aportada por cada una de ellas, generando la
calidad del producto y el buen desempefio de los trabajadores, cuya clave de éxito es

la comunicacién y el trabajo en equipo.

Para manifestar la jerarquia del personal hemos optado por realizar un organigrama
funcional, en el grafico # 29 se refleja las actividades y responsabilidades de las

personas que formaran la organizacion.



GRAFICO # 29
ORGANIGRAMA EMPRESA BEALDI Cia. Ltda.

JUNTA GENERAL DE
SOCIOS

GERENTE GENERAL Y
FINANCIERO

Secretaria-Contadora

PRODUCCION

Jefe de Produccion

Obreros de
Campo

Obreros de Planta

Elaborado por:

VENTASY
COMERCIALIZACION

Jefe de Ventas y
Comercializacion

Transportista

Autoras

4.2.2. ASPECTOS LABORALES Y DESCRIPCION DE CARGOS

112

Como se puede apreciar en el organigrama planteado para la empresa se cuenta con

unidades organizacionales, las mismas que deberan cumplir con las siguientes

funciones y responsabilidades:

4.2.2.1. Junta General de Socios

Como se mencion6 anteriormente, la empresa cuenta con la participacion de 4

socios (Gerente General y Financiero, Secretaria-Contadora, Jefe de Produccién,
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Jefe de Ventas y Comercializacion), los mismos que se encargaran de organizar
asambleas y de nombrar al Gerente General y Financiero.

4.2.2.2. Gerente General y Financiero

Este puesto sera desempefiado por uno de los socios de la empresa, el mismo que
se encargara de todas las funciones competentes a la Gerencia General ademas de
la parte financiera de la organizacion, a continuacion se describe las funciones que

debera desempenar:

e Asumir la representacion legal de la empresa.

* Determinar y planificar las metas y objetivos de la empresa.

* Mostrar informes, balances, andlisis de pérdidas y ganancias, distribucién
de beneficios segun la ley.

» Efectuar los presupuestos de la empresa y supervisar el endeudamiento
de la misma.

 Mantener a la empresa actualizada en cuanto a ingresos y egresos de
dinero por medio de herramientas contables.

* Realizar procesos de reclutamiento, seleccion e induccion del personal.

» Establecer politicas de compensacién para los trabajadores.

» Elaborar la evaluacion de desempefio de una manera periddica.

» Crear planes de capacitacion, motivacion e integraciéon continuos para los
empleados.

» Control del personal y del ambiente laboral en la organizacion.

Requisitos: Titulo de Ingenieria Empresarial, Administracion, o carreras afines,

capacidad de negociacion, minimo dos afios de experiencia en cargos semejantes.
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4.2.2.3. Secretaria — Contadora

Para ocupar este cargo la persona seleccionada debera desempeiiar las siguientes

funciones:

» Asistir contablemente a la Gerencia General con la preparacion de roles
de pagos, planillas de aportacion al IESS y décimos, transferencias de
sueldos, conciliaciones bancarias, reportes de analisis de cuentas
relacionadas con el personal.

» Cooperar con la organizacién y supervision de la distribucién del producto,
asi como estar pendiente de las consignaciones y pagos.

» Cumplir con todas las actividades encomendadas por la gerencia general
y demas departamentos.

* Recepcion y envio de correspondencia de toda la empresa, la que debera

ser entregada a tiempo y en forma responsable.

Requisitos: Titulo de Contador Bachiller Autorizado (CBA), conocimientos de

secretariado, contar con un afio minimo de experiencia.

4.2.2.4. Jefe de Producciéon

Las funciones en este cargo son las que mencionamos a continuacion:

 Manejo de la transformacion fisica, quimica o biolégica de la cebada a
colada de machica, hasta su envasado y distribucion.

» Atender los aspectos de calidad, seguridad, higiene y saneamiento del
producto.

* Observar constantemente el estado de la materia prima, su apariencia y
Su uso.

* Manejar correctamente el recurso humano a su cargo.
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« Manejo y planificacion de la actividad agricola productiva durante el
proceso de siembra y cosecha de la cebada.

* Optimizar el uso de los recursos involucrados en cada proceso productivo.

Requisitos: Titulo de Ingenieria en Alimentos, Agroindustrial o carrera afines,

minimo dos afios de experiencia en actividades similares en especial de cereales.

4.2.2.5. Jefe de Ventas y Comercializacion

Las funciones que debe ejecutar la persona que ocupe este cargo son:

« Obtener relaciones publicas, publicidad, planeacion de ventas, establecer
mercados y territorios de ventas.

* Planeacion y analisis de ventas.

* Ejecutar la investigacion de marketing y determinacion de precios.

e Coordinar los tiempos de entrega y canales de distribucion.

* Ampliar la cartera de clientes.

» Elaboracion de presupuestos para el departamento.

» Desarrollar planes de publicidad.

* Realizar contratos con clientes y proveedores.

* Ejecutar devoluciones, pedidos o reclamos.

Requisitos: Titulo de Ingenieria Empresarial, Marketing o Publicidad, tener

experiencia minima de dos afnos.
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4.2.2.6. Obreros de Campo - Temporales

4.2.2.6.1. Agricultores

Este cargo es temporalmente contratado, debido a que la actividad de siembra y
cosecha de la cebada requiere de un tiempo no mayor a un mes para su ejecucion,
ademas estos procesos se los realiza una vez al afio. Para la ejecucion de este

cargo se debera cumplir con las siguientes funciones:

» Asistir a la labor de siembra y cosecha de la cebada.

e Cooperar con el area que lo requiera.

Requisitos: Educacion basica, experiencia en la agricultura.

4.2.2.6.2. Tractorista

El trabajo de arado de los terrenos se los llevara a cabo en dos etapas, la primera se
ejecutara con dos meses de anticipacion a la siembra y la siguiente previo al sembrio
de la cebaba. La persona que ocupe el cargo en mencion debe desempeiar la

siguiente actividad:

e Cumplir con el periodo del tratamiento de la tierra productiva.

Requisitos: Minimo 2 afios de experiencia en el manejo de maquinaria agricola y

gue disponga de la misma, cumplir con la documentacion legal para la conduccion de

la maquinaria.
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4.2.2.6.3. Cosechador

Para este cargo, el tiempo destinado para su realizacion es de 4 dias, los mismos
gue son suficientes para la obtencion del grano en el proceso de cosecha, la persona

contratada debe cumplir la siguiente funcién:

e Cumplir con el periodo de cosecha de la cebada.

Requisitos: Minimo 2 afios de experiencia en el manejo de maquinaria de cosechay
a la vez disponga de la misma, cumplir con la documentacion legal para la

conduccion de la maquinaria.

4.2.2.7. Obreros de Planta

BEALDI Cia. Ltda. necesitara de tres personas, para que se encarguen del proceso
productivo de la colada de méchica envasada. El personal contratado debe

desenvolverse muy bien en el cumplimiento de las siguientes actividades:

e Operar las maquinarias destinadas a la transformaciéon de la cebada a
machica.

e Operar la maquinaria de produccién y envasado de la colada de machica.

 Cuidar el correcto funcionamiento de la maquinaria e informar las
anomalias.

* Realizar el proceso de aseo y desinfeccion de acuerdo a la programacion
de tareas para cada puesto de trabajo.

e Cooperar para cumplir con las metas de produccion establecidas.

e Organizar el producto final para la distribucion.

» Estar a cargo de la bodega
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Requisitos: Titulo de Bachiller preferible técnico, experiencia minima de un afio en

cargos similares.

4.2.2.8. Transportista

Para lograr distribuir el producto final a los diferentes puntos de venta, se requerira

de una persona que cumpla con las siguientes acciones:

* Cumplir la ruta establecida de distribucion del producto, que inicialmente
es de una vez por semana.

» Cuidar del producto al momento de la entrega.

 Presentar los documentos que respalden la entrega del producto en

Optimas condiciones.

Requisitos: Disponer de licencia profesional tipo E para conducir, experiencia de un

ano en actividades similares.

4.2.3. PROCESO DE CONTRATACION

Es importante mencionar la forma en que BEALDI Cia. Ltda. contratara al personal
que laborara en la organizacion, la misma que va acorde con la legislacion laboral

ecuatoriana, para lograr una mejor explicacion se detallan los siguientes pasos:

4.2.3.1. Proceso de Reclutamiento

Se aplicara el reclutamiento externo para convocar la presencia de personal, que
desee aplicar a la vacante existente. Una forma eficaz para tener mayor afluencia de
personas interesadas en el cargo, es a través de la prensa escrita. Cabe recalcar que
nuestra empresa se ubicara en la provincia de Chimborazo, especificamente en el

Canton Colta, por consiguiente se publicara el anuncio en el diario Los Andes, cuyo
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costo es de USA 50. Ademas, se tomara en consideracion la recomendacion de

candidatos por parte de los empleados de la empresa.

En esta primera fase se convocara a los postulantes, a participar en una entrevista
de filtro, la cual sera dirigida por el Gerente General de la empresa. La mencionada
entrevista serd rapida y superficial y servirA para separar los candidatos que

continuaran con el proceso de seleccion.

4.2.3.2. Proceso de Seleccion

Se seleccionara al personal como un proceso de comparacion (Ver grafico # 30), es
decir, se tendran dos secciones, en la primera constara los requisitos del puesto
vacante (son los requisitos que exige el puesto) vy, por otro lado, el perfil de los
candidatos presentados (se obtiene por medio de la aplicacion de la técnica de

seleccion).

GRAFICO # 30
SELECCION COMO UN PROCESO DE COMPARACION

Especificaciones de Caracteristicas del
puestos candidato
y y
( ] ) Vs. ( )
Aquello que requiere Aquello que ofrece el
el puesto h " candidato
(. J . J
y v
Analisis y descripcion Técnicas de
de puestos para seleccion para
determinar los identificar los
requisitos que el requisitos personales
puesto exige a su para ocupar el puesto
ocupante deseado

Fuente: Idalberto Chiavenato
Elaborado por: Autoras
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La técnica que se utilizara para seleccionar al personal es la entrevista no dirigida
(Ver gréfico # 31), debido a que ésta se preocupa por el nivel de profundidad que la
entrevista pueda permitir. Esta tarea estara a cargo del Gerente General, debe ser
realizado con la debida responsabilidad y dinamismo. Al finalizar la entrevista, el
entrevistador debe evaluar al candidato basandose en su hoja de anotaciones y
finalmente, es indispensable tomar la decision de aceptar o rechazar al candidato.

GRAFICO # 31
ENTREVISTA COMO PROCESO DE COMUNICACION

ENTRADAS:

Preguntas
Estimulos

v

Entrevistador Entrevistado

A

SALIDAS:

Respuestas
Reacciones
Retroalimentacion

Fuente: Idalberto Chiavenato

Elaborado por: Autoras

4.2.3.3. Proceso de Contrataciéon

Para concluir con los procesos de reclutamiento y seleccion, se procede a la
contratacion de los empleados que inicialmente firmaran un contrato, en el cual el
empleado acepta todas las obligaciones que debe cumplir acorde al cargo (Ver
Pagina N° 111) y los derechos que adquiere como miembro de BEALDI Cia. Ltda.

Una vez firmado el contrato para tres meses (Ver Anexo N° 5) , éste sera llevado al
Ministerio de Trabajo a ser registrado y firmado por el inspector de trabajo, si la
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empresa y el empleado se encuentran conformes se procedera a renovar el contrato
por un tiempo indeterminado (Ver Anexo N° 6) . “Los requisitos para registrar un

contrato son los mencionados a continuacion:

» Original y dos copias de los contratos
e Copia de la cédula del empleador
» Copia de la cédula del trabajador

» Direccién de la empresa donde va a trabajar

Y los pasos que se deben seguir para culminar con el proceso de registro del

contrato son”>3:

» Entregar la documentacion completa en la Secretaria de la Inspeccion de
Trabajo.

* Acercarse después de 48 horas laborables a retirar los contratos
legalizados.

 Debera buscar el nombre del inspector que consta en su recibo, el
inspector que haya conocido de sus contratos sera quien le atienda

conforme disponga de tiempo para hacerlo.

La empresa inicialmente determiné el horario de trabajo asi: las ocho horas
laborables en el horario de 8:30 a.m. a 12:30 p.m. y de 13:30 p.m. a 17:30 p.m., “el
mismo que sera aprobado por el Ministerio de Trabajo siempre y cuando se cumpla

con los siguientes requisitos™*:

» Peticion dirigida al Director Regional de trabajo de Quito, suscrita tanto por
el Representante Legal del centro de trabajo, como por el Abogado;

» Determinacion del horario de trabajo sujeto a aprobacion;

>3 www.mintrab.gov.ec/MinisterioDeTrabajo/index.htm
** www.mintrab.gov.ec/MinisterioDeTrabajo/index.htm
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 Copia del nombramiento del Representante Legal, o de la cédula de
ciudadania para el caso de personas naturales;

 Copias de la cédula y papeleta de votacién vigente del Representante
Legal;

« Comprobante de pago del valor de la tasa ($30,00).

En cuanto a salarios, se ha tomado en cuenta la tabla salarial proporcionada por el

Ministerio de Trabajo, la cual se la presenta en el Anexo N° 7.

4.2.3.4. Proceso de Induccién

La técnica que se utilizara es la de capacitacion en cuanto al tiempo, de la cual se
deriva las técnicas aplicadas antes de ingresar al trabajo. El programa de induccién o
de integracion de la empresa, busca que el nuevo empleado se adapte y familiarice
con la empresa, asi como con el ambiente social y fisico donde trabajara. La
integracion de un empleado se lo realizara por medio de un programa sistematico, la

misma que sera conducida por su jefe inmediato.

El programa de induccion contendra informacion sobre:

* La historia de la empresa

* El producto que ofrece

» Los derechos y obligaciones del personal

» Los términos del contrato de trabajo

» Las actividades sociales de empleados, sus prestaciones y servicios

 Las normasy el reglamento interior de trabajo

e Algunas nociones sobre proteccion y seguridad laboral

 El puesto que se ocupara; naturaleza del trabajo, horarios, salarios,
oportunidades de ascensos.

* Las relaciones del puesto con otros puestos
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» La descripcion detallada del puesto

4.2.3.5. Desarrollo del Personal

BEALDI Cia. Ltda. se preocupa por actualizar los conocimientos y habilidades de las
personas que aportan con su desempefio laboral a la empresa, por tal razén se
efectuara diversos programas de entrenamiento y capacitacion para la correcta
realizacion de las actividades otorgadas. Las actividades que se realizara para lograr

el desarrollo del personal son:

« La retroalimentacion permite a la persona saber como se esta
desempeiando, le permite evaluarse y dirigirse sola y, al mismo tiempo, le
proporciona mayor autonomia y un mayor periodo para la supervision o el
control externo.

» El Benchmarketing externo, efectuando pruebas de comparabilidad que
nos permita conocer todas las ventajas y desventajas de nuestros
competidores mas directos.

 La lluvia de ideas, para aprovechar el capital intelectual de un equipo, al
generar una lista de ideas, sobre problemas o areas de oportunidad con el
fin de identificar sus posibles soluciones.

 El diagrama de Causa-Efecto (Ishikawa o Espina de Pescado), que estara

compuesto por el problema principal, las causas principales y secundarias.

Con esta actividad estaremos en constante modernizaciéon de la gestion de la
empresa y sus actividades, lo que conlleva al fiel cumplimiento de los objetivos
establecidos. A continuacion se especificara los salarios del personal que formara
parte de BEALDI Cia. Ltda.
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CARGO A DESEMPERAR NUMERO DE SUELDO SUELDO

PERSONAS MENSUAL ANUAL

Gerente General y Financiero 1 700 8.400
Jefe de Produccion 1 500 6.000
Jefe de Ventas y Comercializacion 1 500 6.000
Secretaria — Contadora 1 250 3.000
Obreros de Campo — Agricultores 2 220 440
Obreros de Campo — Tractorista 1 400 400
Obreros de Campo — Cosechador 1 300 300
Obreros de Planta 3 220 7.920
Transportista 1 200 2.400
TOTAL 12 3.290 34.860

Elaborado por: Autoras

4.2.3.6. Proceso de Evaluacion

Para evaluar el desempefio de los trabajadores, se aplicarda el método mediante

escalas gréficas, debido a que es un instrumento facil de entender, sencillo de aplicar

y permite una vision integral y resumida de los factores de evaluacion. El tipo de

escala que se empleara es discontinua, con el objeto de cuantificar los resultados de

modo que facilite las comparaciones entre empleados. Ver Anexo N° 8 .

4.3. CAPACIDAD DE LA ORGANIZACION

4.3.1. ANALISIS DEL ENTORNO EXTERNO

Para realizar el analisis externo se identifico las principales oportunidades que

pueden ser beneficiosas para la empresa, asi como se identificd las amenazas mas
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importantes que se deben tratar de evitar. En la tabla # 30 se muestra la clasificacion

de las oportunidades y amenazas, obtenidos mediante el andlisis de los involucrados

en el ambiente externo, segun la informacién que se muestra en el Anexo N° 9, la

entrevista en el MAGAP e INIAP que se muestra en los Anexos N° 10 y 11,

respectivamente y las encuestas realizadas a los agricultores del Canton Colta y

proveedores (Ver Anexos N° 12 y 13 respectivamente). Para luego priorizar las

oportunidades y amenazas utilizando la Matriz Holmes que se la puede observar en

el Anexo N° 14.

TABLA # 30
AMBIENTE EXTERNO

COMPONENTE ELEMENTOS RESULTADOS O] A
Aumento trimestral de personas | O;
desempleadas en la Region Sierra Urbano.

Tasa de Disponibilidad inmediata de personal para ser o
desempleo contratado en la Region Sierra Urbano. :
Reduccion de liquidez en los hogares a A
i consecuencia del desempleo. '
ECONOMICOS
Presta apoyo financiero para la creacion de o
3
Financiamiento nuevas empresas.
CFN Tasa activa menor a la utilizada por la banca o
privada. ‘
Tasa de Inflacion Variabilidad en los porcentajes referenciales A
de los oferentes hacia el mercado. ?
Los problemas sociales generan huelgas y A
Problemas cierre de vias. s
SOCIO CULTURAL ) »
sociales y politicos | Cambios de politicas comerciales, tributarias y A
monetarias. !
Situacion )
o Clima favorable en el desarrollo del cereal. Os
Geogréfica
AGRICULTURA :
Produccién de ) ) o
Mayor concentracion de cultivo en la provincia. | Og
cebada
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Cultura de los

agricultores

Son proveedores de las industrias molineras.

07

Disposicion para recibir apoyo técnico de
instituciones externa, para conservar los

terrenos y sembrios de la cebada.

Os

PROVEEDORES

Materia Prima

Corta lista de proveedores en la zona.

As

Experiencia en la distribucién de insumos.

Planes de crédito, descuentos o promociones.

Servicio de distribucion a domicilio ofrecido

por los proveedores.

CLIENTES

Investigacion de

Mercado

El 76,73%de
colada de machica en sus hogares y el
81,38%

los encuestados consumen

comprardn colada de machica

envasada.

Los  consumidores prefieren comprar

productos listos para servir.

Las personas de 13 a 18 afios demuestran un

menor gusto por la colada de méachica.

As

TECNOLOGIA

Tecnologia

actualizada

Avanzada tecnologia que emplean empresas

que elaboran productos sustitutos.

Az

Altos costos para adquirir una nueva

tecnologia.

Ag

PRODUCTO
SUSTITUTO

Observacién en el

mercado

No existe la comercializacion de colada de

machica envasada en la ciudad de Quito.

O

Existen 3 marcas que distribuyen la colada de

avena envasada en la ciudad de Quito.

Ag

Promocion en eventos publicos del producto

sustituto.

AlO

Incursion de otras empresas en la ciudad de
Quito, que se dediquen a elaborar colada de

machica envasada.

Posicionamiento de empresas que elaboran el

producto sustituto en la ciudad de Quito.

A12

INSTITUCIONES
PUBLICAS

INEC

Incremento poblacional del 2,18% anual en la
ciudad de Quito
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Datos utilizados del Censo realizado en el afio A
2001. "
Ejecucion de proyectos que promueven la o
. ., 16
sana alimentacion.
MIES : :
Aprovechamientos de eventos claves (Fiestas, o
. 17
celebraciones).
La situacién geogréafica del canton Colta es
favorable para el desarrollo y obtencion de la | Oyg
MAGAP
cebada.
Cobro por capacitaciones prestadas. Ay
Investiga y mejora constantemente el manejo o
. 19
del cultivo de la cebada.
Ofrecen la venta de semillas de cebada. O
INIAP Brindan informacion gratuita concerniente al o
. . 21
manejo del cultivo.
No existe una extension del INIAP en la A
. . 15
Provincia.
Plagas, enfermedades y las heladas afectan el
SICA ) ] A
cultivo de la cebada en el canton Colta.

4.3.2. ANALISIS DEL ENTORNO INTERNO

Con el fin de implementar estrategias para disminuir el impacto de las debilidades y

aprovechar las fortalezas, se convocdé a los cuatro socios que integran esta

organizacibn para que participen contestando un cuestionario que

recaba

informacion util para identificar las fortalezas y debilidades de BEALDI Cia. Ltda. Ver

Anexo N° 15.

En la tabla # 31, se muestra la clasificacion de fortalezas y debilidades obtenidas

mediante la ejecucion de un taller con los cuatro socios, para luego priorizar los

resultados mediante la utilizacion de la Matriz Holmes. Ver Anexo N° 16.




TABLA # 31
AMBIENTE INTERNO
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COMPONENTE FACTORES RESULTADO F |D
Capacidad para sembrar, abonar y|F;
utilizar métodos idéneos de cultivo para
obtener una 6ptima cebada.

Conocimientos administrativos para llevar | F,
una contabilidad organizada, adecuada y
CONOCIMIENTOS .
actualizada.
HABILIDADES . —

Aporte de los socios con su conocimiento | F3
para organizar el negocio.
Experiencia de los socios para designar y | F,4
manejar recursos.
Asignacién de autoridad por parte de los D,

ACTITUDES ]
socios en tareas encomendadas.
La planta se encuentra a 206 km. de la D,
ciudad de Quito que es el punto de

UBICACION comercializacion.
Tiempo adicional requerido para la Ds
movilizacion en la distribucion
El espacio fisico de la planta es reducido. D,

ESTRUCTURA DE INFRAESTRUCTURA : -
Escasa area para una mejor movilidad Ds
LA EMPRESA
Para el cuidado del crecimiento de la | Fs
cebada no se requiere de mucho
personal.
RRHH — :

Buena comunicacion a nivel | Fg
organizacional.
Falta de actualizacion constante. D¢
La empresa evalla la calidad de|F;

INSUMOS Y ] ]
materiales con suma cautela para elegir

MATERIALES

RECURSOS a su proveedor.
) Se requerira gran inversién en publicidad. D,
ECONOMICOS : — :

Mayor tiempo utilizado en organizar y Ds
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crear presupuestos para publicidad

El transporte propio de la empresa es | Fg
TRANSPORTE beneficioso para el reparto y publicidad

del producto.

La empresa tiene un nivel similar de | Fg

produccion de cebada en comparacién

CEBADA
i con los de la zona.
PRODUCCION . .
La Unica produccion de cebada al afio. Dy
La colada de machica tiene alto | Fqp
PRODUCTO FINAL ) o
contenido nutricional.
3 El nivel tecnologico utilizado en la Dio
TECNOLOGIA MAQUINARIA

empresa es basico.

4.3.3. MATRIZ DE EVALUACION DE FACTORES EXTERNOS EFE

Con el propdsito de analizar el sector externo se ha realizado esta matriz que nos
ayuda a medir como influye los factores externos en la operacion y desarrollo de

nuestra empresa.

La puntuacion obtenida en la Matriz de Evaluacion de los factores externos que se
presenta en el Anexo N° 17 nos indica que la empresa esta sobre el promedio. El
resultado que se consiguié es de 2,99 el mismo permite concluir que si la
organizacibn sabe manejar correctamente este factor podr4 beneficiarse del

ambiente externo.

4.3.4. MATRIZ DE EVALUACION DE FACTORES INTERNOS EFI

Por medio de esta matriz se puede evaluar los factores internos que intervienen en el
desarrollo de las actividades de la empresa. La calificacién obtenida en esta matriz

es de 2,70 la cual estd debidamente respaldada en el Anexo N° 18 . Este resultado
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también es Optimo para la organizacidn puesto que permite establecer favorables
estrategias para la empresa.

4.3.5. MATRIZ FODA

La Matriz FODA se la desarrolla con las fortalezas, oportunidades, debilidades y
amenazas evaluadas en las Matrices EFI Y EFE, las mismas que fueron priorizadas
a través de la Matriz Holmes, para definir las diversas estrategias que se puede

aplicar en la organizacion (Ver Anexo N° 19).

4.4. BASE LEGAL DE LA ORGANIZACION

Uno de los aspectos que debe analizarse al crear una empresa, es el de la forma
juridica que mas convenga y mejor se adapte a las caracteristicas del proyecto,
ademas tenemos como prioridad crear una empresa dentro de los parametros
legales es por ello que contaremos con un asesor juridico quien nos guiara en la

ejecucion de los mismos.

4.4.1. RAZON SOCIAL DE LA EMPRESA

Para definir la razén social o nombre de la empresa es importante definir que tipo de
empresa vamos a formar, para lo cual se ha decidido realizar una empresa de
responsabilidad limitada. Para realizar este proceso es necesario presentar una
solicitud de aprobacién a la Superintendencia de Compafias con el nombre o razén
social, sea esta objetiva o de fantasia la cual debe ser aprobada por la Secretaria

General de la Oficina Matriz de la Superintendencia de Compafiias
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4.4.2. NUMERO DE SOCIOS

Para las empresas de responsabilidad limitada el minimo de socios es de dos segun
el primer inciso del Articulo 92 de la Ley de Compaifias, reformado por el Articulo 68
de la Ley de Empresas Unipersonales de Responsabilidad Limitada, publicada en el
Registro Oficial No. 196 de 26 de enero del 2006, o con un maximo de quince. En

este caso la empresa va a ser constituida por cuatro personas.

4.4.3. CAPITAL MINIMO

El capital minimo para la constitucion de una compafia de responsabilidad limitada
es de 400 USD, el cual debera suscribirse integramente y pagarse al menos en el
50% del valor nominal de cada participacion, segun el articulo 102 y 104 de la Ley de
Compaiiias.

4.4.4. ESCRITURA DE CONSTITUCION

Al cumplir con los requisitos anteriormente mencionados se debe elaborar la
escritura de constitucién, la cual junto a tres copias certificadas debe ser presentada
al Superintendente de Compafias 0 a su delegado para su aprobacion, adjunto a
estos documentos se debe presentar una solicitud suscrita por un abogado donde se
solicita la aceptacion del contrato constitutivo. Adjuntamos en el Anexo N° 20 un
disefio de minuta de constitucion de compaiiias de responsabilidad limitada.

4.4.5. PUBLICACION

Posteriormente a la aprobacion del contrato social mediante resoluciéon emitido por la
Superintendencia de Compafiias, se procede a la publicacién de un extracto de dicho

contrato en uno de los diarios de mayor circulacion del domicilio de la compafia.
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Emitida la publicacién se sebe retirar de la Superintendencia de Compaiiias las tres
escrituras certificadas y las tres resoluciones, de las cuales la primera es destinada al
registro mercantil, la segunda para la Superintendencia de Compafias y la tercera

para la empresa.

4.4.6. OBJETO SOCIAL

Es necesario determinar a que se va a dedicar la empresa, una vez determinado se
requiere afiliarse a la Institucidbn pertinente, en este caso seria a la Camara de
Industrias o de la Pequefia Industria y en la Camara de Agricultura de acuerdo al Art.
7 del Decreto No. 1531, publicado en el R.O. 18 de 25 de septiembre de 1968 o en el
Art. 5 de la Ley de Fomento de la Pequefa Industria y Artesania, publicada en el
R.O. 878 de 29 de agosto de 1975 y reformada mediante Ley promulgada en el R.O.
200 de 30 de mayo de 1989.

4.4.7. PERSONERIA JURIDICA

En el Registro Mercantil es indispensable registrar el contrato de constitucion para
obtener la personeria juridica de la empresa, para lo cual se necesita tres ejemplares
de la escritura de constitucion, las tres resoluciones originales, certificado de
afiliacion de la camara, certificado de exoneracion, patente municipal, publicacion del

extracto y las razones notariales.

4.4.8. PATENTE MUNICIPAL

Este requisito es necesario para el funcionamiento de la empresa, para lo cual se
debe acercar al Municipio de domicilio de la empresa para cancelar la patente y
sacar una exoneracion. El costo se fija segun el capital social de la empresa, en este

caso también se requiere las copias de la escritura, de la resolucion emitida por la



133

Superintendencia de Compainiias, de la cédula de identidad y de la papeleta de
votacion del representante legal del negocio.

4.4.9. REGISTRO UNICO DE CONTRIBUYENTES

Para obtener este documente se debe acudir al Servicio de Rentas Internas (SRI)
con los siguientes papeles: copia de la escritura, copia de los nombramientos del

Gerente y del Presidente, copias de cédulas y papeletas de votacion.

4.4.10REGISTROS SANITARIOS

Para obtener el registro sanitario del producto segun el Ministerio de Salud Publica
por medio de la Direccion Provincial de Salud de Pichincha es necesario presentar

varios documentos contenidos en las siguientes carpetas:

CARPETA1

e Solicitud dirigida al Director General de Salud, individual para cada
producto sujeto a Registro Sanitario.

 Permiso de Funcionamiento actualizado y otorgado por la Autoridad de
Salud (Direccién Provincial de Salud de la jurisdiccion en la que se
encuentra ubicada la fabrica); (Original a ser devuelto y una copia).

» Certificacion otorgada por la autoridad de salud competente de que el
establecimiento reune las disponibilidades técnicas para fabricar el
producto. (Original a ser devuelto y una copia); (Corresponde al acta que
levanta la Autoridad de Salud una vez que realiza la inspeccién del
establecimiento).

e Informacién técnica relacionada con el proceso de elaboracién vy

descripcion del equipo utilizado; férmula cuali-cuantitativa incluyendo
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aditivos, en orden decreciente de las proporciones usadas (en porcentaje
referido a 100 g. 6 100 ml.); (Original).

» Certificado de analisis de control de calidad del producto con firma del
Técnico Responsable; (Original). (Obtenido en cualquier Laboratorio de
Control de Alimentos, incluidos los Laboratorios de Control de Calidad del
Instituto de Higiene "Leopoldo Izquieta Pérez").

» Especificaciones quimicas del material utilizado en la manufactura del
envase. (Otorgado por el fabricante o proveedor de los envases). Con
firma del Técnico Responsable; (Original).

* Proyecto de rotulo a utilizar por cuadruplicado; (Dos Originales).

» Interpretacion del codigo de lote con firma del Técnico Responsable.

* Lote, una cantidad determinada de un alimento producida en condiciones
esencialmente iguales.

 Cadigo de lote, modo simbdlico (letras o numeros, letras y numeros)
acordado por el fabricante para identificar un lote, puede relacionarse con
la fecha de elaboracion.

 Pago de la tasa por el analisis de control de calidad, previo a la emision
del registro sanitario, cheque certificado a nombre del Instituto de Higiene
y Malaria Tropical "Leopoldo Izquieta Pérez" por el valor fijado en el
respectivo Reglamento.

« Documentos que prueben la constitucion, existencia y representacion legal
de la entidad solicitante, cuando de trate de persona juridica; (Original).
 Tres muestras del producto envasado en sus presentaciones finales y
pertenecientes al mismo lote. (Para presentaciones grandes, como por
ejemplo: sacos de harina, de azlcar, jamones, etc., se aceptan muestras

de 500 gramos cada una, pero en envase de la misma naturaleza).

CARPETA2Y 3

Ingresar cada carpeta con una copia de los siguientes documentos:
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» Solicitud

* Férmula cuali-cuantitativa

* Permiso de Funcionamiento

e Certificacion otorgada por la Autoridad de Salud competente

* Interpretacion del codigo de lote

» Certificado de analisis de control de calidad del lote del producto en
tramite; Informacion técnica relacionada con el proceso de elaboracion y
descripcion del equipo utilizado.

* Proyecto de rotulo o etiqueta

4.4.11 REGISTRO DE MARCA

Con el propésito de registrar una marca o distintivo para el producto y con ello
garantizar el uso exclusivo se puede realizar los tramites para registrar la misma, los

pasos a seguir de acuerdo al IEPI son los siguientes:

Llenar una solicitud o formulario que entrega el -IEPI- y adjuntar:

« Comprobante original de pago de la tasa por registro de marcas (USD
54,00).

e Ceédula de ciudadania para personas naturales y el nombramiento del
representante legal para Persona Juridica Nacional, Poder: Persona

Juridica extranjera.
» Sila marca tiene disefo se necesitan (6) etiquetas.

* Documento de Prioridad, si se ha solicitado un registro previo en otro pais.
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Examen de cumplimiento de los requisitos formales.

Publicacién del extracto de las solicitudes en la Gaceta del -IEPI- (circula
mensualmente); plazo para que terceros puedan oponerse al registro de

las marcas.

Examen de registrabilidad, para verificar si procede o no el registro de la
marca; el Director Nacional de Propiedad Intelectual expide una resolucién
aprobando o negando el registro de la marca; emision del titulo en el caso
de aprobacion de la marca, previo el pago de una tasa de USD 28,00

(pago unico, cada 10 afios): tiempo aproximado del tramite: 5 a 6 meses.
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CAPITULO V

PLAN OPERACIONAL

En este capitulo se puede visualizar la determinacion de la funcidn Optima de
produccion, la eficiente y eficaz utilizacion de los recursos primordiales, la

localizacion de la planta con su respectiva dimension y la Ingenieria del proyecto.

5.1. TAMANO DEL PROYECTO

La colada de machica envasada que BEALDI Cia. Ltda. comercializara en la ciudad
de Quito, involucra cuatro fases principales, partiendo desde la siembra y cosecha de
la cebada, la obtencion de la méchica, la elaboracion de la colada y su respectiva

distribucion.

Para determinar el tamafo del proyecto, inicialmente se ha analizado la capacidad
gue dispone cada fase, basandose en el potencial de la maquinaria y el personal que
se requiere para ejecutar dicha tarea. Luego se selecciona el menor nimero de
unidades que la empresa puede producir para catalogarlo como el maximo nivel de

produccion.

A continuacion se presenta un diagrama que explica con un mayor detalle las

actividades que comprenden cada fase productiva:



GRAFICO # 32

PROCESOS DE PRODUCCION

SEMBRAR —
CEBADA
COSECHAR —
TOSTAR
MOLER

PREPARAR
INGREDIENTES

COCCION

Y

ENVASAR < PASTEURIZACION

SELLAR CODIFICADO
COLADA DE
MACHICA —— [— ETIQUETADO
ENVASADA

ALMACENAMIENTO
DISTRIBUCION
Elaborado por: Autoras
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5.1.1. CAPACIDAD INSTALADA

En la Fase 1 (Ver Anexo N° 21 y N° 22) al utilizar las 5 hectareas de terreno
productivo se obtendra 125 qqg. de cebada, debido a que la produccién por hectarea
es de 25 qg. de acuerdo a la semilla que escogimos y que especificamos mas
adelante, ademas es necesario recalcar que la cosecha de la cebada se la desarrolla
en forma semestral pero solo una vez al afio, exactamente en el mes de Junio. De
este proceso partimos para posteriormente detallar la produccion de los envases de
colada de machica. La empresa BEALDI Cia. Ltda. proyecta alcanzar la mencionada

produccion si labora de la manera como la muestra la siguiente tabla:

TABLA # 32
PRODUCCION ANUAL DE CEBADA
PERIODO | FASE MES

Siembra | Diciembre

Cosecha | Junio

Fuente: INIAP, E.E. Catalina

Elaborado por: Autoras

La Fase 2 (Ver Anexo N° 23 ) que concierne a la transformacion de 125 quintales de
cebada a machica, necesita de dos maquinas industriales que son la tostadora vy el

molino, los mismos que emplean los siguientes tiempos:

TABLA # 33
DETERMINACION DE LA CAPACIDAD INSTALADA
MAQUINA CANTIDAD TIEMPO

Tostadora | 30 kilos de cebada | 60 min.

Molino 45 kilos de cebada | 30 min.

Fuente: Proveedores

Elaborado por: Autoras
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De 125 quintales de cebada se obtiene 83,33 quintales de machica ya que de un
quintal y medio de cebada se consigue un quintal de méchica, y los 83,33 qqg. de
machica nos permite producir 41.482 envases mensuales de 200ml. puesto que se
utiliza 0,38 gr. de machica para obtener un litro de colada que representa 5 envases
de 200 ml., logrando asi fijar la capacidad de produccion del terreno y de la
transformacién a machica. De lo anterior se deduce que, la produccion semanal y
diaria sera de 10.370 y 1.728 envases respectivamente, aquellos resultados son

sustentados en el siguiente grafico:

GRAFICO # 33
CALCULO DE LA CAPACIDAD INSTALADA

CEBADA MACHICA ENVASES

QUINTALES  LIBRAS LIBRAS GRAMOS UNIDADES

12.500 @ 37783.182

497.787

41.482
Envases
de 200 ml.
ensuale:

x 100 = 115 = x 908 / 2 = 176 =

Elaborado por: Autoras

En la Fase 3 (Ver Anexo N° 24 ) se observa que el objetivo principal es obtener la
colada de machica envasada en recipientes de 200ml., para lograrlo es preciso
utilizar diversas maquinarias como son: la olla industrial, pasteurizadora, llenadora y
selladora de liquidos y codificadora. También interviene el trabajo del personal que
consiste en la preparacion de los ingredientes con su respectiva coccion, la
colocacion de las etiquetas y el traslado del producto final al cuarto frio para

almacenarlo.
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La Fase 4 (Ver Anexo N° 25) se limita al nUmero de unidades que conformen la lista
de pedido de cada sucursal de los supermercados. La empresa cuenta con un
vehiculo cuya capacidad sobrepasa los 10.368 envases semanales, es decir si se
presenta un aumento en la cantidad de unidades por entregar, el actual vehiculo

seguiria siendo apto para cumplir esa labor.

Una vez que se ha explicado cada fase, se procede a mostrar una tabla que contiene

la lista de maquinarias y procesos junto a su capacidad maxima de trabajo:

TABLA # 34
DETERMINACION DE LA CAPACIDAD INSTALADA MAQUINA Y P ROCESOS
MAQUINA TIEMPO CANTIDAD
Olla Industrial 15 min 100 litros de colada
Pasteurizacion y esterilizacion 60 min 1.000 litros de colada
Llenadora y Envasadora de Liquidos | 60 min 2.000 envases de colada
Codificadora 10 min 300 envases de colada
PROCESO TIEMPO CANTIDAD
Analizador de Bebidas 10 min Analisis de una muestra del producto
Preparacion de Ingredientes 20 min | Para la preparacion de 100 litros de colada
Colocacion de etiquetas 1 min 20 envases de colada
Traslado a cuarto frio y Limpieza 20 min Limpieza de las maquinas

Fuente: Proveedores
Elaborado por: Autoras

Segun la capacidad instalada y optimizando tiempo y recursos se puede dividir la
produccion en dos etapas las mismas que comprende 3 turnos donde se logra
preparar 300 litros de colada de machica es decir 1500 envases de 200 ml., en un
tiempo de 3 horas 8 minutos por etapa. Por lo que la produccion diaria es de 3.000

envases y de 72.000 envases al mes.
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GRAFICO # 34
DIAGRAMA DE LOS TIEMPOS DE PRODUCCION POR TURNOS EN UNA ETAPA

Dieponar en ks cantidad Tamar una musstra y en'ragar B Procader con
X solciada odos los. — ol Jele de Produccion pars su - —p * b = b # la limgieza
ngredentes fespectvo andiss, s o0 cads eiase dels ol

Al 3l L | Fm“m“" | Etsciuerla impieza oel | | | | | Ll Efoeluar a ifpleza del |
Emplacelt) | j M i F fnalzadorde Bebidas T ¥ T ™ nalizador de Bebides |

) Esirizariosenvasesy | |, Procader con a limpieza de |
T oreparerlas eluetas | ' 18 Envasadora y Seladara T

Vigirel Prosas de
= Envasadoy Geladn 3
{huiomatizo)

Wigilar el Procese de
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i T & 3 A elicn  Andls i b R
T o Carfcacs tuomtes) T 0 1 BETD

Elaborado por: Autoras
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Finalmente si comparamos las tres fases del proceso de elaboracion de colada de

machica envasada tenemos el siguiente cuadro de resumen:

TABLA # 35
RESUMEN COMPARATIVO DE PRODUCCION
CULTIVO Y PRODUCCION DE
CAPACIDAD COSECHA DE | OBTENCION DE COLADA DE
MENSUAL 100% CEBADA LA MACHICA MACHICA
(Terrenos) ENVASADA
ENVASES 41.482 41.482 72.000

Elaborado por: Autoras

Estos resultados nos representan el 100% de la utilizacion de la capacidad instalada
de BEALDI CIA. LTDA. es decir 41.482 envases al mes siendo el limitante el terreno

en la cosecha y siembra de cebada y por ende en la obtencion de la machica.

5.1.2. CAPACIDAD UTILIZADA

Para obtener un dato méas real se ha decidido tomar un 80% de la capacidad
instalada, pues durante el desarrollo de las actividades normales de la empresa se
puede suscitar eventualidades como ausencia de un obrero — operario, falla de
alguna maquinaria, falta de materia prima, cortes de energia eléctrica y otros, siendo
asi que nuestra produccion real es de 100 quintales de cebada al afio obteniendo
66,67 qg. de machica equivalente a una produccién mensual de 33.192 envases y

1.383 diarios que significa 277 litros de colada ocupando 3 turnos de trabajo.

A continuacion detallamos el porcentaje de utilizacién de la maquinaria involucrada
en el proceso de elaboracion de colada de méchica de acuerdo a la capacidad

establecida con base en el terreno. Con este analisis buscamos conocer la
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capacidad que resta por explotar de dichas maquinarias y a la vez la futura

expansion de produccion.

TABLA # 36
DETERMINACION DEL PORCENTAJE DE UTILIZACION DE LA MAQUINARIA
, (?APACIDAD CAPACIDAD o CAPACIDAD POR
MAQUINA MAXIMA DIARIA UTILIZADA DIARIA EXPLOTAR %
Tostador 240 Kag. 16 Kag. 6,67% 93,33 %
Molino 360 Kg. 16 Kag. 5% 95%
Olla Industrial 1000 Its. 277 lts. 55,40 % 44,6%
Pasteurizacion
y Esterilizacion 8.000 lts. 277 lts. 5,54 % 94,46%
Llenadora y
Selladora de 16.000 Envases 1.383 Envases 13,84% 86,16%
Liquidos
Codificadora 14.400 Envases 1.383 Envases 15,37% 84,63%
Analizador de
Bebidas 48 Muestras 3 Muestras 30% 70%

Elaborado por: Autoras

5.1.3. FACTORES QUE DETERMINAN EL TAMANO

5.1.3.1. El Mercado

La demanda de la colada de méachica envasada presenta un camino viable para el
proyecto, puesto que al no tener competencia, el proyecto puede ofrecer la cantidad
total de colada de machica envasada establecidos por la capacidad productiva; es

decir, el proyecto cubrira el 44,37% del total de la demanda insatisfecha anual.
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5.1.3.2. Disponibilidad de Recursos Financieros

La disponibilidad de recursos financieros se encuentra en parametros aceptables, ya
que los recursos propios que los socios pretenden aportar cubre el 60% del total de
la inversion y el restante 40% se cubrira con un préstamo bancario. Para solicitar el
préstamo bancario se considerara la alternativa mas conveniente para el proyecto,
primando el analisis en cuanto a las tasas de interés, los plazos y la oportunidad en

la entrega.

5.1.3.3. Disponibilidad de Mano de Obra

Considerando las diversas fases productivas del proyecto se verifica que es
necesaria la contratacion de mano de obra especializada en lo que se refiere al
tractorista y cosechador, los mismos que habitan en la Comunidad Troje El Pardo y

Guamote respectivamente.

5.1.3.4. Abastecimiento de Materia Prima

Debido al ciclo productivo de la cebada, es recomendable el abastecimiento de
materia prima de excelente calidad que el proyecto exige para la producciéon de la
colada de machica envasada. ElI proveedor de la materia prima principal es BEALDI
Cia. Ltda.

La cebada constituye la materia prima principal para el proyecto, los terrenos de
donde la obtendremos esta ubicado en la Comunidad Troje EI Pardo,
especificamente en el Canton Colta, cuyos duefios son lo familiares de una de las
investigadoras, quien se encargara del abastecimiento de la cebada con 100 qqg. de

cebada al afio.



146

Otro de los ingredientes esenciales para la preparacion de la colada de machica es la
leche y como proveedores principales y cercanos a la planta tenemos:

» Agricola ANGAS Cia. Ltda., ubicada en el Canton Riobamba.

» Agricola Fassler Mettler Cia. Ltda., que se encuentra domiciliada en el

Canton Riobamba.

» Agropecuaria Capulispamba Capuagrop Cia. Ltda. domiciliada en el

Cantoén Chunchi.

En cuanto al azlicar se cuenta con proveedores que tienen distribucion a nivel

nacional y entre ellos se mencionan los siguientes:

e Compafia Azucarera Valdez S.A.

* Ingenio San Carlos

Para aromatizar la colada de machica se requiere canela, clavo de olor y esencia de

vainilla, estas especerias las provee empresas como:

* Alimensabor Cia. Ltda.
* Alimec S.A.

* ILES.A.

* Proconsumo C.A.

* Levapan S.A.

5.2. LOCALIZACION DEL PROYECTO

BEALDI Cia. Ltda. a mas de las 5 hectareas de terreno listos para cultivar cuenta con

un espacio fisico ubicado a 300 m de los terrenos de sembrio, esta propiedad tiene
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una dimensién de 20 x 20 m que con adecuaciones necesarias servird para ubicar
las instalaciones de la futura planta de produccién, evitando la construcciéon o

arriendo de esta.

5.2.1. MACROLOCALIZACION

El Canton Colta se halla a 206 km. de la ciudad de Quito, éste posee alturas hasta de
3.100 msnm, la época de lluvia va desde mediados de septiembre hasta mediados
de enero. Este Cantén posee una superficie de 840 km?, formado por pequefios

valles, mesetas, cerros y depresiones.

Se encuentra ubicado en la parte noroccidental de la Provincia de Chimborazo
limitando al norte con el Canton Riobamba (con sus parroquias San Juan y Lican) al
sur con los Cantones Pallatanga y Guamote, al este con el canton Riobamba (con
sus parroquias Cacha, Punin, Flores y la parroguia Cebadas del Cantén Guamote),

al oeste con la Provincia de Bolivar.



148

GRAFICO # 35
MAPA DE LA PROVINCIA DE CHIMBORAZO

-
.. JERENIPE

AA‘
~
5

Provincia

'l
ra
[
i
:
X3 /.
x,,“&
ofeljues BUGIO &P €|oUlAOId

-’:ﬁv\u,‘xxxx Whgty

Py
y F ra

"+ a3 L

Thy ww *""wx’(x"‘xh, é
Provincia del Cahar e =

Fuente: http://chevara.waltl.de/i/ceSmapa.qif

La mayor parte de sus habitantes se dedica a labores agropecuarias, otro sector al
comercio y gran parte migra a grandes ciudades de la costa, principalmente a
trabajar de jornaleros o comerciantes. Su proximidad a la ciudad de Riobamba, esta
a solo 18 km lo que permite hacer de ella una ciudad turistica importante.

Un atractivo particular es la feria que se realiza cada domingo, donde se dan los
intercambios de los productos agropecuarios de la zona, su produccion artesanal, y
sobre todo un punto de encuentro intercultural, todos estos aspectos se los visualiza

en la foto # 3.
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FOTO # 3

FERIA COMERCIAL

Fuente: http://es.wikipedia.org/wiki/Colta (cant%C3%B3n)

5.2.2. MICROLOCALIZACION

BEALDI Cia. Ltda. se encontrara ubicada en la Comunidad Troje El Pardo calle
principal, manzana # 8, Lote # 65. Posee 5 hectareas de tierra productiva (Ver Foto #

4) y un espacio fisico de 20 x 20 m? para la respectiva edificacién de la planta.

La Comunidad Troje El Pardo cuenta con las siguientes caracteristicas:

» Condiciones ambientales: El clima se caracteriza por ser frio — seco con

una temperatura que oscila entre 10° C y 13°C.
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Costos y medios de transporte:  Cuenta con una carretera principal que
es la Panamericana que atraviesa de norte a sur, con caminos vecinales
a las diferentes parroquias y caserios.

Costos y disponibilidad de mano de obra: La mano de obra con la que
se proyecta trabajar va a ser directa e indirecta, y su remuneracion sera en
base al componente salarial; cabe recalcar que en este sector existe mano
de obra disponible.

Cercania de las fuentes de abastecimiento de materi a prima: La
cebada es cultivada en terrenos que se sitdan en la misma comunidad que
se halla ubicada la planta procesadora.

Infraestructura:  El terreno propuesto para la edificacion de la planta
dispone de servicios béasicos como energia eléctrica, agua potable,
alcantarillado y linea telefénica, indispensables para dar inicio a las
actividades de la empresa BEALDI Cia. Ltda.

FOTO # 4
TERRENOS DE CULTIVO

Elaborado por: Autoras
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5.3. PROCESO DE PRODUCCION

5.3.1. CULTIVO DE LA CEBADA

Para el proceso de siembra de la cebada se ha realizado un flujo grama que se
encuentra en el Anexo N° 21, ademas a continuacion se explica cada parte del

proceso.

5.3.1.1. Preparacion del Suelo

Para la preparacion del suelo se debe tener en cuenta el inicio de la época lluviosa
en la zona, para tal razén, se debe arar por lo menos con dos meses de anticipacion,
para que la maleza se pudra y se incorpore al suelo. Es mejor, antes de la siembra,
pasar una rastra de clavos con la finalidad que la tierra esté suelta y libre de terrones

grandes.

5.3.1.2. Siembra

La siembra debe coincidir con el inicio de las lluvias en la zona para permitir una

buena germinacion de las semillas.

5.3.1.3. Semilla

Se recomienda utilizar semilla de calidad, para asegurar una buena cantidad de
plantas de cebada. Una caracteristica de la semilla de calidad es no estar mezclada
con otras variedades ni malezas. Para obtener nuestra propia semilla, debemos
separar una parte del lote para semilla de calidad y ocupar esta semilla en las

proximas siembras.
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Para prevenir el ataque de carbon y otros hongos, la semilla debe ser curada con
Vitavax 300®, en la dosis de una cuchara sopera (no colmada) por cada cinco libras
de semilla; esta desinfeccion se la realiza por lo menos con una semana de

anticipacion a la siembra.

5.3.1.3.1. Origen Genético

“BEALDI Cia. Ltda. empleard como semilla de cebada la INIAP-Pacha 2003, la
misma que es una nueva variedad de cebada proveniente de la cruza INIAP-SHYRI
89/GRIT, de acuerdo al historial de seleccion E-11-93-8891-2E-4E-1E-5E-4E-OE-OE-
OE-OE. Es una cruza simple hecha por el Programa de Cereales de la E.E. Santa
Catalina en el afio 1993, afio en el cual se sembré y se multiplico la Fi. En la
generacion F, se seleccion6 la planta 2, del surco 5. En la generacion F; se
seleccionod la planta 4. En la F, se selecciono la planta 1. En la generacion Fs se
selecciono la planta 5. En 1998 en Santa Catalina se sembro la Fg y se selecciond la
planta 4 y se la calific6 como linea avanzada; el mismo afio, en Chuquipata, se
sembré la F; en parcelas chicas, se selecciond y cosechd en masa. Como Fg es

nuevamente sembrada en parcelas chicas en Chuquipata y se la cosecho en masa.

En el 2000 form6 parte de ensayos de rendimiento y, a partir del 2001, utilizando
metodologias participativas, fue evaluada en ensayos Exploratorios y de Adaptacion
en campos de agricultores de varias localidades participantes en el proyecto INIAP-
PREDUZA™,

Esta variedad se puede cultivar en zonas del austro cuya altitud esta comprendida
entre los 2.400 a 3.200 msnm y una precipitacion minima de 500 mm durante el ciclo
vegetativo. Por la calidad del grano y su alto rendimiento se la puede utilizar en la

industria tanto para la alimentacion humana como animal.

*® |nstituto Nacional Auténomo de Investigaciones Agropecuarias, Estacién Experimental Santa

Catalina, Plegable No. 209.



TABLA # 37
CARACTERISTICAS MORFOLOGICAS
CARACTERISTICAS DESCRIPCION

Numero de hileras 2
NUmero de granos por espiga 30
Tipo de espiga Barbada
Tipo de grano Cubierto
Densidad de espiga Compacta
Forma de grano Oblongo

Color de espiga

Amarillo claro

Color de aleurona

Blanco

NUmero de macollos

10-12

Tipo de tallo Tolerante al vuelco
Tamafio de la espiga 11 cm
Peso de 1000 granos 639

Fuente: INIAP E.E. Catalina

TABLA # 38
CARACTERISTICAS AGRONOMICAS
CARACTERISTICAS PACHA

Altura de la planta 100-110 cm
Dias al espigamiento 80-85
Ciclo de cultivo (dias) 150-160
Rendimiento 5.0 t/ha
Susceptibilidad a stress hidrico Tolerante
Reaccion a enfermedades:

¢ Roya amarilla Resistente

* Roya de la hoja Resistente

*  Escaldadura Resistente

e Fusarium Resistente

e Carbdn desnudo Resistente

Fuente: INIAP E.E. Catali

na
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TABLA # 39
CARACTERISTICAS DE CALIDAD (14% DE HUMEDAD)
CARACTERISTICAS PORCENTAJE

Cenizas 2,05%
Extracto etéreo 1,65%
Proteina 9,6%

Fibra 5,75%
Extracto libre de nitrégeno 73,5%

Rendimiento harinero

67%

Fuente: INIAP E.E. Catalina

5.3.1.4. Cantidad de Semilla

La cantidad de semilla para la siembra es de tres quintales por hectérea.

5.3.1.5. Profundidad de Siembra
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La profundidad de siembra no debe ser mayor a los 5 centimetros, para evitar el

ahogamiento y muerte de plantulas.

5.3.1.6. Abonamiento

A la siembra se puede utilizar un quintal de abono completo 10-30-10 por cada saco

de semilla. A los 45 dias de la siembra se debe incorporar Urea, en la cantidad de un

saco por hectarea. En caso de que se disponga de majada descompuesta (abono

organico), se debe usar en la mayor cantidad posible en lugar de fertilizante quimico.

Y si la siembra sigue a las puebla de papa aplicar solo Urea a los 45 dias después de

la siembra; luego de analizar las tres opciones de abono se ha decidido utilizar el

abono organico, con el propésito de obtener un producto natural y saludable.
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5.3.1.7. Control de las Malas Hierbas

Existen dos maneras: una manual, arrancando las malezas mas grandes, teniendo la
precaucién de no maltratar el cultivo. La otra forma es aplicando el herbicida
metsulfuron methyl (Ally®) o 2,4-D éster a los 45 dias después de la siembra, en
pleno desarrollo del cultivo. Esto permitira controlar malezas de hoja ancha como
rabano, lengua de vaca, llantén, nabo. En este caso, aplicar la Urea después del
herbicida. BEALDI Cia. Ltda. dispone de un personal de campo, el cual debe cumplir

con esta actividad de una forma manual.

5.3.1.8. Cosecha

Esta actividad se la efectla en la época seca (Ver Foto # 5). Si tenemos que recoger
gran cantidad es necesario empezar a cortar cuando el grano esta completamente
seco para evitar el desgrane y para el uso de la trilla. Para obtener los tiempos que
requiere cada actividad involucrada en los procesos de siembra y cosecha de la
cebada, se hizo una entrevista en el Cantdn Colta a la familia Hernandez, ademas de

la observacion y participacién directa en estos procedimientos.

FOTO#5
COSECHA DE LA CEBA

DA

P
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5.3.2. TRANSFORMACION A MACHICA

Luego de obtener el grano de cebada se procede a convertirlo en harina y para ello

se requiere el siguiente proceso:

5.3.2.1. Tostar la cebada

Para esta parte del proceso se utiliza una maquina tostadora, la cual funciona
eléctricamente con un volumen de produccion de 30-35 kg de grano por hora. Esta
maquina tiene un agujero de acero inoxidable que es el depdsito donde se carga la
cebada (Ver Foto # 6), luego se enciende el soplete y por medio de un motor
eléctrico (potencia 220V, consumo 0,2 kw/h) gira el depdsito que garantiza el tostado

de la cebada bien distribuida, se debe regular el tiempo y la temperatura.

FOTO #6
MAQUINA TOSTADORA

Fuente: Proveedores
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5.3.2.2. Moler la cebada

Una vez obtenida la cebada tostada se procede a moler para el cual se contara con
un molino mecanico de corona de acero tratado, muele desde granulado hasta ultra-
impalpable, el cual nos beneficia para obtener una méachica mas fina que la normal
obteniendo una mejor textura de la colada. El rotor gira a 9.000 6 15.000 rpm, segun

los productos, dentro de una criba cilindrica de 125 mm. de diametro.

GRAFICO # 36
MOLINO

Fuente: Proveedores

5.3.3. ELABORACION DE LA COLADA DE MACHICA

5.3.3.1. Medicion de la materia prima

En esta parte del proceso al recibir la materia prima, se procede a medir las
cantidades necesarias para elaborar la colada de machica empleando una balanza

para precisar la medicidn, la misma que se la puede apreciar en la foto # 7.
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FOTO#7
BALANZA

Fuente: Proveedores

5.3.3.2. Mezcla 1
Con el ¥4 de leche a utilizarse para la coccion se procede a mezclar con la machica,

logrando una consistencia admisible para que al momento de cocinar no se forme

grumos.

5.3.3.3. Mezcla 2
Una vez obtenido la mezcla 1 se procede a incorporarle los % de leche restantes

junto con el azucar. Esta mezcla es realizada en la olla de 100 litros donde se

obtiene el producto final.

5.3.3.4. Coccion 1

Al haber finalizado con las mezclas anteriores se cocina a fuego medio por un lapso

de 10 minutos.
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5.3.3.5. Mezcla 3

Transcurrido el tiempo estimado para la primera coccion se debe agregar la

especeria especificada anteriormente para la colada de méachica.

5.3.3.6. Coccion 2

Por ultimo se deja cocinar 5 minutos a fuego medio, para obtener la colada de

machica lista para ser empacada.

En la preparacion del proceso de coccién de la colada de méachica se requiere de dos
maquinarias importantes como son el caldero (Ver Foto # 8) y las ollas industriales
(Ver Foto # 9). La funcion principal del caldero sera de generar vapor, el mismo que
impulsara la coccion de la colada de machica, dicho caldero tendra las siguientes

caracteristicas:

TABLA # 40

CARACTERISTICAS TECNICAS DEL CALDERO
Capacidad en potencia 30 bhp
Capacidad de producciéon de vapor saturado hasta 100° ¢1,035 Ib/hr
Marca Steam power
Modelo Ea-30
Presion de disefio maxima 300 psig
Presion de trabajo 200-280 psig
Superficie de transferencia de calor 5 pies2/bhp
Eficiencia promedio 84%

Fuente: Proveedores
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FOTO #8
CALDERO DE VAPOR

Fuente: Proveedores

La olla es de acero inoxidable para cuidar el proceso de elaboracion de la colada de
machica, tiene una capacidad de 100 litros y es de facil manipulacién, ira conectada

por medio de un sistema al caldero que generara el vapor.

FOTO #9
OLLA

Fuente: Proveedores

5.3.4. PASTEURIZACION

La maquina pasteurizadora esta fabricada en acero inoxidable (Ver Foto # 10),
permitiendo que se elimine la contaminacion de bacterias en la bebida, esta cuenta
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con una capacidad de 50 a 1.000 litros por hora. Ocupando el minimo de la
capacidad instalada, para la produccion establecida.

FOTO # 10
MAQUINA PASTEURIZADORA

PASTEURIZADOR
A Inoxidable

cero Inoxidal
50 a 1000 Litros

Fuente: Proveedores

5.3.5. ANALIZADOR DE BEBIDAS

Con el proposito de verificar constantemente que el producto (colada de machica) se
encuentre en los pardmetros establecidos y aprobados en el registro sanitario, se
utilizard un analizador de bebidas (Ver Foto # 11), el cual permite en tan solo 10
minutos obtener un resultado de los principales parametros de la bebida a ser

analizada: Proteina, Grasa, Densidad.

Su funcionamiento es mediante ultrasonido, no requiere de ningun reactivo quimico.
Son equipos compactos, portatiles y de gran exactitud en los resultados, totalmente

automatizados y sencillos de operar.
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FOTO # 11
ANALIZADOR DE BEBIDAS

Fuente: Proveedores

5.3.6. ENVASADO Y SELLADO

Para el proceso de envasado y sellado se requiere de una maquina que cumple con
las dos funciones. La misma que esta disefiada para dosificar por piston, accionada
neumaticamente con un consumo de aire de 75 litros por minuto, suministrando en
un plato rotativo los vasos automaticamente, para ser entregados al dosificador,
pasando a recibir la tapa (foil de aluminio) para ser por ultimo sellada.

Este modelo estd disefiado para el llenado y tapado de envases plasticos
termoformados tipo vaso yogurt (Ver Foto # 12). La méquina esta equipada con
mecanismos de velocidad graduable y sistemas de sensores para su funcionamiento

de maxima precision.

El producto puede ser alimentado a una tolva o el equipo puede ser dotado de
terminales que reciban el producto de otros tanques de almacenamiento. El sistema
dosificador por piston se optimiza de acuerdo con la necesidad. Todos los
componentes en contacto con el producto son fabricados en acero inoxidable y teflon

inerte su rendimiento es de 2.000 unidades por hora.
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FOTO # 12
LLENADORA Y SELLADORA DE LIQUIDOS

Fuente: Proveedores

5.3.6.1. Tipo de Envase

Con la técnica de observacion se determino que la cantidad mas comercializada de
un producto en el mercado es de 200 ml. El tipo de envase que elegimos para este
producto es de polipropileno (Ver Foto # 13), pues este material es muy resistente y
tiene un buen desempefio, ademas posee una gran resistencia a los
microorganismos por lo que es muy utilizado en productos de consumo humano y por
otra parte este tipo de materiales se presta para el reciclaje y reelaboracién del

mismo sin perder sus propiedades, cuidando el medio ambiente.

El envase elegido tiene un estilo tipo vaso el mismo que seré sellado con foil de

aluminio, creando una presentacion muy practica y llamativa para el consumidor.
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FOTO # 13
ENVASE

Fuente: Proveedores

5.3.7. ETIQUETADO

Inicialmente, debido a la cantidad de produccion es necesario que la actividad de
etiguetado de envases se lo realice de forma manual, puesto que se cuenta con el
personal suficiente y adecuado para este proceso, por lo que es necesario elaborar
las etiquetas adhesivas del tamafio del envase y en un estilo atractivo para el

consumidor.

5.3.8. CODIFICADO

Para el codificado se utilizard una maquina automatica MY-380 que tiene ajuste de
temperatura y salida de papel automatico (Ver Foto # 14); caracteres de impresion
regulable. La codificacion es realizada a alta velocidad con una capacidad de
impresion de hasta 300 unidades por 10 minutos. Tiene hasta 8 filas y le permite

colocar hasta un maximo de 15 caracteres.
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La impresion de los caracteres es clara, de secado instantaneo, fuerte adherencia y
puede ser impresa en colores negro, blanco o rojo. Incluye caracteres numeéricos 0-9
y palabras como: LOTE, ELAB, EXP, $, /, PVP.

FOTO # 14
CODIFICADORA AUTOMATICA

Fuente: Proveedores

TABLA # 41

CARACTERISTICAS TECNICAS DE LA CODIFICADORA
VOLTAJE 110 v./ 60 hz / 250w
VELOCIDAD DE IMPRESION 100 a 300 méx. Pcs/min.
TAMANO DE EMPAQUES (L) 40-600 (A) 20-400 mm.
POSICION DE IMPRESION 6 — 250 mm.
COLOR DE TINTA Negro, rojo, blanco
TAMANO MAQUINA 45x36x265 mm

Fuente: Proveedores
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5.3.9. BODEGA

La bodega se divide en dos partes principales en primer lugar la bodega de materia
prima partiendo de la cebada, machica, azucar, especerias, hasta los envases,
etiquetas y demas, la segunda parte de la bodega es reservada para almacenar el

producto final en el cuarto frio.

5.3.10.DISTRIBUCION

Para el proceso de distribucion en las 19 sucursales de los supermercados
Santamaria y Supermaxi, el transportista encargado saldra con la mercaderia desde
el Canton Colta a las 5: 00 a.m. cada miércoles, entregando 437 envases en las

sucursales; iniciando la ruta de distribucién de la siguiente forma:

Iniciando la distribucion en los supermercados a las 9: 00 a.m. y terminando su labor

de a las 14:00 p.m., con la siguiente ruta:

TABLA # 42
RUTA DE DISTRIBUCION

1. Santamaria Pana Sur; 2. Supermaxi Quitumbe; 3. Santamaria Chillogallo;

4. Supermaxi Plaza Atahualpa; 5. Supermaxi El Recreo; 6. Santamaria Villaflora;

7. Santamaria Centro; 8. Supermaxi 12 de Octubre; | 9. Santamaria Santa Clara;

10. Supermaxi América; 11. Supermaxi Multicentro; 12. Supermaxi El Jardin;

13. Supermaxi Ifaquito; 14. Santamaria Ifaquito; 15. Supermaxi 6 de Diciembre;

16. Supermaxi Eloy Alfaro; 17. Supermaxi Plaza 18. Santamaria Ofelia 'y
Aeropuerto;

19. Supermaxi El Bosque.

Elaborado por: Autoras
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GRAFICO # 37
RUTA DE DISTRIBUCION
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Elaborado por: Autoras



5.3.11.CADENA DE VALOR

GRAFICO # 38
CADENA DE VALOR

168

GESTION ADMINISTRATIVA — FINANCIERA
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ALMACENAMIENTO
Y DISTRIBUCION DE
LA MATERIA PRIMA

PRODUCCION

DISTRIBUCION
Y VENTAS

PUBLICIDAD

Elaborado por: Autoras

5.3.12DISTRIBUCION DE LA PLANTA

El espacio que disponemos para elaborar la planta es de 20 x 20 m? distribuido en

dos sectores, uno para el area administrativa y otra para el sector operacional. En el

grafico # 39 se muestra el boceto de la planta y en la tabla # 43 se presenta las

dimensiones de la misma.
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GRAFICO # 39
DISTRIBUCION DE LA PLANTA
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INGRESO PRINCIPAL
Elaborado por: Autoras



TABLA # 43

DIMENSIONES DE LA PLANTA

ESPACIO MEDIDAS
Sala de reuniones 4x4m
Secretaria 4x25m
Oficina Gerencias 8 x3m
Bafio area administrativa | 2 x 3m
Bafio y vestidores 5x3m
Bodega materia prima 5x6m
Planta de elaboracion 10 x 6m
Bodega del producto final | 5 x 6m
Estacionamiento 5x7m

Elaborado por: Autoras

5.3.13.ESTUDIO DE LA MATERIA PRIMA

5.3.13.1Materias Primas Directas
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Para elaborar 1.383 envases de 200 ml. en forma diaria se requerira de la siguiente

materia prima directa:

TABLA # 44

CANTIDAD DIARIA DE MATERIA PRIMA DIRECTA

MATERIA PRIMA DIRECTA UNIDAD CANTIDAD
Machica Kilogramos 11,32
Leche Litros 277
Azlcar Kilogramos 17,50
Canela Gramos 103
Clavo de olor Gramos 26
Esencia de vainilla Litros 1

Elaborado por : Autoras
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5.3.13.2Produccién anual

La produccion anual va a ser de 79.776 litros de colada de machica, la presentacion
se realizara en envases de 200 mililitros, originando un total de 398.304 empaques

destinados para la venta al afo.

5.3.13.3Condiciones de Abastecimiento

El abastecimiento de la cebada se lo hara directamente en la planta, ya que la misma
empresa se encargara de la produccion de la materia prima principal. En lo que
respecta a las demas materias primas, se lo hara por medio de un cronograma de
entrega por parte de los proveedores, o0 en su defecto se comprara todo lo necesario

el dia establecido para la distribucion del producto final
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CAPITULO VI

PLAN DE MERCADEO

Este capitulo se ha desarrollado para explicar en forma mas amplia las diversas
caracteristicas del producto, el proceso de fijaciébn del precio, las estrategias de
marketing que se planteardn con el fin de obtener un mayor porcentaje de

participacion en el mercado y consecuentemente de utilidad.

6.1. ANALISIS DEL MERCADO

6.1.1. DESCRIPCION DE LA INDUSTRIA

Nuestro producto se encuentra inmerso en la Industria de bebidas nutritivas,
presentandose como un nuevo producto en el mercado y en la actualidad no existe
una bebida con iguales caracteristicas. Por tanto, se podria considerar como
producto sustituto principal a la bebida elaborada con avena, y las marcas que

actualmente la comercializan en el mercado son:

* Alpina
e Toni
« Nestlé

Las marcas anteriormente mencionadas ofrecen la colada de avena en diversas
presentaciones y las distribuyen en los supermercados, tiendas, panaderias, bares
ubicados en las instituciones educativas y otros. Para el andlisis de precios se tomo
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en cuenta la presentacion de 200ml. y se encontrd que el minimo precio es de $ 0,45
y el maximo es de $ 0,65.

6.1.2. ANALISIS DE LA DEMANDA

Segun los resultados que se obtuvo en la Investigacion de Mercado, se deduce que
el comportamiento del futuro consumidor tiene una preferencia hacia los productos
naturales, y a su vez, por el estilo de vida acelerado que conllevan la mayoria de

personas, buscan productos que les ahorre tiempo y sobre todo beneficie su salud.

En su mayoria, la periodicidad de consumo se encuentra en un rango mensual

seguido no muy distante de la forma quincenal y semanal.

6.1.2.1. Factores que afectan a la demanda

A continuacion se mencionan varios factores que podrian afectar la demanda de la

colada de machica envasada:

6.1.2.1.1. Tamafio y crecimiento de la poblacion

Segun los datos proporcionados por el INEC, la ciudad de Quito presenta una tasa
de crecimiento anual del 2,18%. Este porcentaje equivale a un gran potencial para la
venta y comercializacion de productos nuevos como la colada de méchica envasada
y lista para servir, para lo cual se requerira un adecuado canal de comunicacion
(BEALDI Cia. Ltda. - SUPERMERCADOQO) que permitira difundir los beneficios
nutricionales de la colada, logrando asi que la poblacién acepte y consuma nuestro

producto.
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6.1.2.1.2. Habitos de consumo

Haciendo un andlisis de las marcas que venden machica empacada en los
supermercados se puede concluir que “la poblacion de Quito consume

aproximadamente 30.000 Kg. mensuales de machica™®

, por lo que se determina que
el consumo tradicional de la machica se mantiene proporcionandonos seguridad en

el proyecto.

6.1.2.1.3. Gustos y preferencias

Las personas que participaron en la degustacién de la colada de machica nos han
manifestado un gran nivel de aceptacibn en cuanto a su sabor y contenido
nutricional, pero es necesario mencionar que en la actualidad la poblacién ha
captado mayor informacion de los beneficios de la avena por el tiempo de
permanencia y el adecuado canal de comunicacion que posee este producto en el

mercado.

6.1.2.1.4. Consumo en supermercados

“Las principales cadenas de Supermercados de la Cuidad de Quito como son
Supermaxi, Santamaria, Mi Comisariato y Tia comercializan la machica empacada,
siendo altamente demandada debido a que no existe una sola marca que la
distribuye sino que los proveedores han ido en aumento, siendo estos: Cereales La

Pradera, Mas Corona, Supermaxi y Granos del Campo™’

, por lo que se torna una
oportunidad ofrecer a los consumidores una bebida a base de machica envasada y

lista para servir en los supermercados a un precio accesible a la poblacion meta.

56 . . ,
José F. Simon Frias, Gerente General de Cereales La Pradera.

" Método de Observacion.
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6.1.2.2. Demanda actual del producto

Luego de codificar los datos obtenidos a través de las encuestas se tiene como
resultado que el 76,73% de las familias encuestadas en Quito consumen colada de
machica, y de este porcentaje el 81,38% estan dispuestos a comprar colada de
machica contenida en un envase practico e higiénico de 200 ml. sin preservantes ni
colorantes y lista para servir, constituyéndose asi para el proyecto un mercado meta
de 74.799 familias en la Cuidad Quito. A continuacion se detallan los calculos que se

realizaron para obtener dicho resultado:

119.787 x 76,73% = 91.913 Familias que consumen colada de méachica
91.913 x 81,38% = 74.799 Familias que estan dispuestas a comprar colada

de mé&chica envasada y lista para servir.

Gracias a estos resultados se puede deducir que si en el peor de los casos cada
familia consume un envase de 200ml al mes, nuestra demanda seria de 74.799

envases.

6.1.2.3. Prondstico de la demanda

La proyeccion de la demanda se realizé en primera instancia multiplicando el nimero
de familias por 76,73%(Porcentaje de familias que consumen colada de machica) y
después se utilizé el resultado obtenido para multiplicarlo por 81,38%(Porcentaje de
familias que estan dispuestas a comprar el envase de 200 ml. de colada de
machica), el valor que se consiga de esa operacion reflejara la demanda del
producto, planteando desde un inicio que cada familia compre un envase mensual.
La poblacién se proyectd con la tasa de crecimiento anual del 2.18% que fue
calculado por el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC), y el 42.8 % que
es la poblacion econdémicamente activa segun el INEC y el Plan de desarrollo

provincial de Pichincha, ficha provincial bilingUe.



TABLA # 45

DEMANDA DE LA COLADA DE MACHICA EN LA CIUDAD DE QUI TO
ANO | POBLACION PE N° FAMILIAS CONSUMO - COMPRA
ACTIVA MENSUAL | MENSUAL

2001 1.399.378,00 | 598.933,78 119.787 91.913 74.799
2002 1.429.884,44 | 611.990,54 122.398 93.916 76.429
2003 1.461.055,92 | 625.331,93 125.066 95.963 78.095
2004 1.492.906,94 | 638.964,17 127.793 98.055 79.798
2005 1.525.452,31 | 652.893,59 130.579 100.193 81.537
2006 1.558.707,17 | 667.126,67 133.425 102.377 83.315
2007 1.592.686,99 | 681.670,03 136.334 104.609 85.131
2008 1.627.407,56 | 696.530,44 139.306 106.890 86.987
2009 1.662.885,05 | 711.714,80 142.343 109.220 88.883
2010 1.699.135,94 | 727.230,18 145.446 111.601 90.821
2011 1.736.177,11 | 743.083,80 148.617 114.034 92.801
2012 1.774.025,77 | 759.283,03 151.857 116.520 94.824
2013 1.812.699,53 | 775.835,40 155.167 119.060 96.891
2014 1.852.216,38 | 792.748,61 158.550 121.655 99.003
2015 1.892.594,70 | 810.030,53 162.006 124.307 101.161
2016 1.933.853,26 | 827.689,20 165.538 127.017 103.367
2017 1.976.011,26 | 845.732,82 169.147 129.786 105.620
2018 2.019.088,31 | 864.169,80 172.834 132.615 107.922
2019 2.063.104,43 | 883.008,70 176.602 135.507 110.275

Fuente: Investigacién de Mercado

Elaborado por: Autoras
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Determinamos que alrededor de 91.913 familias consumen colada de machica y

ademas encontramos que el promedio mensual de familias que comprarian la colada

de machica envasada es de 74.799.
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6.1.3. ANALISIS DE LA OFERTA

En vista de que el producto en estudio es nuevo en el mercado, la oferta la
determinara Unicamente la capacidad instalada y financiera del proyecto.

6.1.3.1. Factores que afectan la oferta

6.1.3.1.1. Incursién de nuevos competidores

En las leyes ecuatorianas no existen obstaculos para la creacion y legalizacion de
una nueva empresa agroindustrial, por tal razén este factor constituye uno de los
mayores problemas que debera enfrentar la empresa, pues el mercado es muy
competitivo y siempre va a buscar mayores beneficios y oportunidades a través del

lanzamiento de nuevos productos.

6.1.3.1.2. Productos sustitutos

En el mercado de bebidas nutritivas envasadas actualmente se cuenta con una gran
variedad de productos partiendo del yogurt, leche de sabores, jugos naturales, avena

lista para servir siendo éste el principal competidor por derivarse de un cereal.

Por estos motivos es necesario incentivar al consumo de nuestro producto
mediante la publicidad de los beneficios nutricionales que brinda la colada de

machica.
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6.1.3.2. Oferta actual

La empresa cuenta con terrenos propios y por consiguiente se facilita la obtencion de
la materia prima principal que es la cebada, nuestra oferta la basamos en la
capacidad de produccion de los terrenos y éste limitaria la cantidad de colada de

machica.

BEALDI Cia. Ltda. obtendra 8,33 qg. de cebada en forma mensual, lo cual generara
15,78 Kg. de cebada diarios, de esta cantidad se derivara 10,52 Kg. de machica que
nos alcanza para preparar 277 litros de colada de machica al dia, logrando 33.192

envases de 200ml, siendo esta la oferta actual.

6.1.3.3. Proyeccion de la oferta

“El cultivo agroindustrial de la cebada es una actividad practicamente nueva en la
poblacién de Colta por lo que para una futura expansion del mercado se cuenta con

5.117 hectareas que son utilizadas para el cultivo de la cebada™®

, que por medio de
negociaciones con sus respectivos duefios se puede lograr que ellos se conviertan

en proveedores de nuestra materia prima principal.

6.1.4. ESTIMACION DE LA DEMANDA INSATISFECHA

Como se habia mencionado en el capitulo anterior, actualmente se cuenta con 5
hectareas de terreno listo para ser cultivados, los cuales producen 100 qqg. de
cebada por afo, siendo esta la capacidad instalada para la produccion de la colada
de machica envasada, por lo que la demanda insatisfecha es la siguiente:

%8111 Censo Nacional Agropecuario, MAGAP.



TABLA # 46
PROYECCION DE LA DEMANDA INSATISFECHA
FAMILIAS
N QUE 5 HAS. DEMANDA
ANO COMPRARIAN INSATISFECHA
DEMANDA OFERTA | DEMANDA-OFERTA
2010 1.089.848 398.304 691.544
2011 1.113.607 398.304 715.303
2012 1.137.884 398.304 739.580
2013 1.162.689 398.304 764.385
2014 1.188.036 398.304 789.732
2015 1.213.935 398.304 815.631
2016 1.240.399 398.304 842.095
2017 1.267.440 398.304 869.136
2018 1.295.070 398.304 896.766
2019 1.323.302 398.304 924.998

Fuente: Investigacién de Mercado

Elaborado por: Autoras

Es necesario resaltar que

179

la producciéon proyectada para el afio 2010, cubrira el

36,55% de la demanda potencial en el mercado meta, de acuerdo a la capacidad

instalada de la empresa.

6.2. MARKETING MIX

6.2.1. PRODUCTO

6.2.1.1. Caracteristicas
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La colada de machica se caracteriza por ser un producto tradicional y natural,
preparado en base a cebada, la cual tiene un alto contenido de vitamina B y
betaglucanos que previenen el cancer al colon. El complemento de esta bebida es la
leche que contiene calcio y hierro, que debidamente endulzado origina un sabor
agradable al paladar. Esta bebida se encuentra envasada higiénicamente y con un

proceso muy bien controlado (Ver Anexo N° 26) .

6.2.1.2. Envase

Esta bebida sera contenida en un envase de 200 ml. ya que por observacion es la
medida estandar que la competencia distribuye. El tipo de material utilizado en la
elaboracion de envases es polipropileno que lleva un estilo de vaso cubierto con foil

de aluminio.

6.2.1.3. Etiqueta

La etiqueta que emplearemos cubrird todo el envase, donde se mostrara los

siguientes datos:

GRAFICO # 40
SLOGAN DE LA EMPRESA

'.

PR A
BEALD)] ( LI DA,

R:gcatandn 'tl-adbctcnes saludables

Elaborado por: Autoras
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GRAFICO # 41
SLOGAN DEL PRODUCTO
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Elaborado por: Autoras

GRAFICO # 42
DETALLE DE LOS INGREDIENTES

INGREDIENTES:

Machica, leche pasteurizada, azucar, canela,

clavo de olor, esencia de vainilla

Elaborado por: Autoras

GRAFICO # 43
INFORMACION NUTRICIONAL

INFORMACION NUTRICIONAL
Porcién por envases 200ml
Proteina 5,829

Grasa 3,149

Cenizas 1,64 ¢
Fibra dietética 1,94 ¢g
Vitamina B1 6,4%
Vitaminas B2 26,6%

Elaborado por: Autoras
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GRAFICO # 44
CONDICIONES DE CONSUMO

_ CONTENIDO: 200 ml
AGITESE ANTES DE ABRIR

MANTENGASE REFRIGERADO

Elaborado por: Autoras

GRAFICO # 45
DATOS REFERENCIALES DE LA EMPRESA

ELABORADO POR:
BEALDI Cia. Ltda. Canton Colta
Teléfono: 03263813; www.bealdi.com
Riobamba - Ecuador

Elaborado por: Autoras

GRAFICO # 46
DATOS REFERENCIALES DEL PRODUCTO

Registro Sanitario
Fecha de elaboracion:
Fecha de vencimientos:

P.V.P.
Lote:

Elaborado por: Autoras

Consecuentemente el disefio final de la etiqueta para el producto es el siguiente:



GRAFICO # 47

DISENO DE LA ETIQUETA

INFORMACION NUTRICIONAL
Porcion por envase (200 ml)

Valor
Protzina 582¢g
Grasa EREY:
Cenizas 164 ¢
Fibra diztetica 1049
Vitamina Bl A%
Vitaminas B2 26.6%

594941000991 16

Gons & rvese en un |ugar seco v fresco.
Refrigérese despude de abierto

Elaborado por: Autoras

6.2.2. PRECIO

=

Pefiers b oomts

Agitese antes de abrir

Contenido MNeto:
200 ml.

INGRE DIEN TE 5:

Machica, leche pas-
teurizada,
canela, cave de olor,

azlcar,

e=encia de vainilla.

ELABORADO POR:

BEALDI Cia. Luda.
Teléfono: 03263813
wav bealdi com
Canton Colra
Chimboras - Ecuador

BResistro Zanitario No.
05195_TINHQAE. 0505
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Para la determinacion de precios se considerara dos factores; tanto el externo que

esta regido por la competencia, y el factor interno el que establece los costos y

gastos propios de la empresa, con una rentabilidad del 26%.

Se debe tomar en cuenta que, en la investigacion de mercado anteriormente

realizada los encuestados nos proponen ciertos precios, lo cual nos ayuda para
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establecer un precio competitivo y agradable para los consumidores y a la vez
beneficioso para la empresa.

6.2.3. PUBLICIDAD

La empresa empleara publicidad directa del producto, debido a que el mercado en el
gue pretendemos ingresar es muy competitivo. Por lo que es necesario invertir en
publicidad que impacte al cliente, con el propdsito de causar una buena imagen
inicial e ir ganando espacio en la mente del consumidor, por esto se proyecta
publicar anuncios radiales, televisivos, publicaciones en revistas y periédicos acerca
de las bondades nutricionales que ofrece la colada de méachica al momento de
consumirla, ademas de buscar espacios en eventos de masiva concurrencia para dar
a conocer el producto, con esto se lograra incrementar la propaganda del producto y

asi divulgar los beneficios de la colada de machica.

A continuacion se muestra una tabla que contiene las inversiones en publicidad

detallando los costos y medios:

TABLA # 47
COSTO DE PUBLICIDAD INICIAL
MEDIO VALOR
Revista La Familia $ 200,00
Revista Vistazo $ 300,00
Diarios El Comercio $ 250,00
Radio Canela $ 200,00
Radio América $ 200,00
Television (RTS) $ 850,00

Fuente: Investigacion en medios publicitarios

Elaborado por: Autoras
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6.2.4. PLAZA

La principal politica es la organizacion y comunicacion con los distribuidores que en
este caso seran Supermaxi y Santamaria de la ciudad de Quito, en vista que estos
dos supermercados son los de mayor afluencia segun los resultados obtenidos en la

investigacion de mercado.

En el Anexo N° 27 se detalla los requisitos que se deben cumplir para ingresar como
proveedor de los dos supermercados anteriormente mencionados. Una vez cumplido
los requerimientos del Supermaxi y Santamaria, la distribucién del producto se la
realizara semanalmente por medio de una ruta establecida (Ver Grafico # 37 ) de
acuerdo al niumero de sucursales de cada uno de los supermercados, la cual es la

siguiente:

TABLA # 48
SUPERMERCADO SANTA MARIA
LOCAL DIRECCION

Chillogallo | Av. Mariscal Sucre y Coronado

IRaquito IAaquito y Villalengua

Santa Clara | Ramirez Davalos OE2-83 y Versalles

Ofelia Av. Diego de Vasquez y Bellavista

Pana Sur Barrio el Blanqueado, calle Minerva S43-01 y Pedro Vicente Maldonado
Villaflora Corazoén 320 y Casitagua

Centro Bolivar 338 y Venezuela

Fuente: www.santamaria.com

Elaborado por: Autoras



TABLA # 49
SUPERMERCADO SUPERMAXI
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LOCAL

DIRECCION

12 de Octubre

Isabela Catélica y Madrid

América Av. La Gasca y Gaspar de Carvajal (C.C. América)
Carcelén Av. Diego Vasquez de Cepeda n°® 77464

El Bosque Av. Al Parque y Alonso Torres (C.C. El Bosque)

El Jardin Av. Amazonas y Av. Republica (Mall El Jardin)
Eloy Alfaro Av. Eloy Alfaro y Rio Coca

IAaquito Av. Amazonas y Naciones Unidas (C.C. IAaquito)
Multicentro Calles Pinz6n y La Nifia (C.C. Multicentro)

Plaza Aeropuerto

Av.

De La Prensa y Homero Salas (C.C. Plaza Aeropuerto)

Plaza Atahualpa

Av.

Mariscal Antonio José de Sucre y Pedro Capiro (C.C. Plaza Atahualpa)

Plaza del Norte

Av.

10 de Agosto y Leonardo Murialdo

Quitumbe

Av.

Moran Valverde entre Tnte. Hugo Ortiz y P. V. Maldonado

El Recreo

Av.

Pedro Vicente Maldonado No. 136 (C.C. El Recreo)

6 de Diciembre

Av.

6 de Diciembre entre calle Aleman y J.Moreno

El Condado

Av.

de la Prensa s/n y Ave. Antonio José de Sucre

Fuente: www.supermaxi.com

Elaborado por: Autoras

6.2.5. MARCA 'Y SLOGAN

Como marca para la colada de machica se determino el nombre BEALDI, que

significa “Bebidas Alimenticias Andinas”, este nombre proviene del lugar donde va a

domiciliarse la empresa, que es el Cantén Colta ubicado en la provincia de

Chimborazo que conforma la regién andina de nuestro pais.

En cuanto al logo de la empresa se lo disefié con el fin de representar los aspectos

mas importantes de la provincia de Chimborazo, puesto que se utilizo la cordillera, el

volcan, la laguna de Colta y los extensos terrenos de cultivo que posee la provincia.
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El slogan “Rescatando tradiciones saludables” tiene como objetivo concientizar a los
consumidores hacia la reivindicacion de la alimentacion sana y hacia el uso de un

producto muy tradicional de nuestro pais como lo es la machica.

6.3. DEFINICION DE OBJETIVOS

Inicialmente BEALDI Cia. Ltda. producird segun su capacidad instalada 33.219
envases al mes, por lo cual se plantea incrementar esta produccion en un 5% a partir
del segundo afio, alcanzando mayor rentabilidad y cobertura de la demanda, este

dato se lo explicara con mas detalle en el capitulo financiero.

6.4. DETERMINACION DE ESTRATEGIAS DE MARKETING

6.4.1. PRECIO

» Para ingresar al mercado se debe plantear un precio accesible al publico
similar al de la competencia (Avena envasada), éste debe variar entre $
0.55y$0.75

* Producir el maximo de la capacidad instalada para reducir costos y
obtener un precio relativamente bajo para el consumo del publico y a la
vez obtener mayor rentabilidad.

* Obtener descuentos por parte de nuestros proveedores en el valor de
compra de la materia prima e insumos que se requerirdn para la

elaboracion de la colada de machica envasada.
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6.4.2. PRODUCTO

* Por ser un producto nuevo en el mercado y como puede ser consumido
por personas mayores a 3 afios se debe establecer un producto con las

siguientes caracteristicas:

o De alto contenido nutricional

o Utilizar materias primas e insumos de calidad para garantizar el
producto final.

o Excelentes condiciones de higiene en el proceso de elaboracién
de la colada de machica.

o Empaque muy llamativo e interesante a la vista del cliente

o Lucir en la etiqueta del producto mensajes que motiven a
consumir los cereales de nuestra region andina enfatizando la
cebada.

o Presentar en regla todos los permisos de funcionamiento

 Para futuras producciones se plantearia crear un disefio de envase
diferente para niflos y para adultos.

e Lanzar al mercado diversas presentaciones de colada de machica
envasada en cuanto a su medida o a su vez afiadiendo otro ingrediente en
la elaboracion como pueden ser las frutas, entre ellas se puede sugerir: la
guayaba y la naranjilla.

» Posteriormente se podria abarcar otros cereales para la elaboracion de la
colada entre ellos la quinua, la avena y el trigo.

* Se necesitara asesoria por parte del INIAP para incrementar la produccion
de cebada utilizando nuevos métodos de siembra y cosecha, o a traves de
la utilizaciéon de semillas mas resistentes y productivas asi como de abono

organico.



6.4.3.

6.4.4.
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PLAZA

* No disponer de intermediarios sino vender directamente a los

supermercados, inicialmente se lo comercializara en el Supermaxi y Santa
Maria, para asi abarcar la poblacion de la cuidad de Quito, considerando
gue muchas personas realizan compras en los supermercados para
vender en los bares de escuelas, tiendas, etc.

 Formular un plan para futuras expansiones y distribuir directamente a
Tiendas, y bares de las instituciones educativas.

» Hacer un estudio para incrementar la produccién y llegar a distribuir en los
Supermercados Tia, Mi Comisariato, Magda de todo el Distrito

Metropolitano de Quito.

PUBLICIDAD

* Hojas volantes a la entrada de los supermercados dando a conocer los
beneficios nutricionales del producto

e Organizar pruebas de degustacién en los supermercados para dar a
conocer de una manera directa el producto.

» Establecer acuerdos con los Supermercados y proveedores de pan y
galletas para ofrecer promociones en vista que segun nuestro estudio de
mercado la colada de méachica es consumida preferentemente con pan y
galletas.

* Publicaciones en revistas y periddicos

* Buscar espacios en medios televisivos donde hablen de temas familiares y
en horarios en los cuales el ama de casa observa la television, con esto se
inducira al consumo familiar de la colada de méchica. Esta clase de
programas no representa costo alguno para la empresa, pues se necesita

de una invitacion.
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» Establecer acuerdos con el MIES para poder participar en el programa
aliméntate Ecuador, de tal forma que nuestro producto sea mencionado en

su pagina web y medios de publicidad.
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CAPITULO VII

PLAN FINANCIERO

Este capitulo se ha elaborado con el fin de identificar adecuadamente la viabilidad
rentable del proyecto, a través de una serie de analisis que conllevan a una

excelente evaluacion financiera.

7.1. INVERSIONES

Es la determinacion del consolidado de las inversiones para la produccion de la
colada de méchica envasada, en los que consta la adquisicion de todos los activos
fijos, diferidos, y el capital de trabajo que sera necesario para que la empresa pueda

desarrollar las actividades de elaboracion y comercializacion del producto.

TABLA # 50
PLAN DE INVERSION
CONCEPTO VALOR
Activos Fijos 112.966,02
Activos Diferidos 3.570,00
Capital de Trabajo 10.301,26
INVERSION TOTAL 126.837,28

Fuente: Investigacion Realizada

Elaborado por: Autoras



TABLA # 51

ACTIVOS FIJOS TANGIBLES

DESCRIPCION VALOR
Terreno 18.360,00
Edificaciones 15.708,00
Magquinaria y Equipos 49.384,32
Herramientas y Equipos 1.188,30
Vehiculo 25.500,00
Equipos de Cémputo 1.315,80
Equipos de Oficina 397,80
Muebles y Enseres 1.111,80
TOTAL 112.966,02

Fuente: Investigacion Realizada

Elaborado por: Autoras

7.1.1. ACTIVOS FIJOS

7.1.1.1. Terreno
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Constituye en primera instancia las tierras destinadas para el cultivo de la cebada y

el terreno donde se ubicara la planta de produccion y oficinas administrativas, que

después de realizar las respectivas adecuaciones servird para el

desenvolvimiento diario de la empresa.

correcto
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TABLA # 52
TERRENO
DESCRIPCION UNIDAD CANTIDAD VALOR VALOR
MEDIDA UNITARIO TOTAL
Terreno Productivo ha 5 3.000,00 15.000,00
Terreno Planta m* 20 x 20 3.000,00
Subtotal 18.000,00
Imprevistos 2% 360,00
TOTAL 18.360,00

Fuente: Investigacion Realizada

Elaborado por: Autoras

7.1.1.2. Edificaciones

Para determinar los costos de la construccién se ha realizado una cotizacién con

albafniles del sector (Cantén Colta), es necesario recordar que existe una

construccion previa la cual necesita de una adecuacion para la funcion que se le

pretende dar.

TABLA # 53
EDIFICACION
DESCRIPCION UNIDAD CANTIDAD VALOR VALOR
MEDIDA UNITARIO TOTAL
Construccion actual 8.000,00
Trabajos en Obra Civil m* 20 x 20 2.400,00 2.400,00
Varios Materiales de
Construccion 5.000,00
Subtotal 15.400,00
Imprevistos 2% 308,00
TOTAL 15.708,00

Fuente: Investigacion Realizada

Elaborado por: Autoras




194

7.1.1.3. Maquinaria y Equipos

BEALDI Cia. Ltda. utilizard maquinaria y equipos en tres fases de produccion, la
primera se empleara en la transformacion de la cebada a machica, la segunda en el
proceso de elaboracion de la colada de machica y la tercera consiste en colocar la

colada en su envase con sus respectivos detalles.

TABLA # 54
MAQUINARIA'Y EQUIPOS

DESCRIPCION CANTIDAD VALOR VALOR

UNITARIO TOTAL
Tostadora 1 1.500,00 1.500,00
Molino 1 1.000,00 1.000,00
Analizador de bebidas 1 500,00 500,00
Llenadora y selladora 1 15.736,00 15.736,00
Codificadora 1 1.800,00 1.800,00
Balanza 1 80,00 80,00
Caldero 1 9.100,00 9.100,00
Cuarto Frio 1 10.000,00 10.000,00
Pasteurizadora 1 8.700,00 8.700,00
Subtotal 48.416,00
Imprevistos 2% 968,32
TOTAL 49.384,32

Fuente: Investigacion Realizada

Elaborado por: Autoras

7.1.1.4. Herramientas y Equipos

Para lograr un efectivo proceso productivo es indispensable emplear ciertas
herramientas y equipos que ayudan en gran medida a mantener el orden y sobre
todo agilitan el proceso.



TABLA # 55

HERRAMIENTAS Y EQUIPOS

DESCRIPCION CANTIDAD VALOR VALOR

UNITARIO TOTAL
Olla 1 500,00 500,00
Mesas de Aluminio 2 100,00 200,00
Repisas 3 80,00 240,00
Cubetas plasticas 25 3,00 75,00
Varios 150,00
Subtotal 1.165,00
Imprevistos 2% 23,30
TOTAL 1.188,30

Fuente: Investigacion Realizada

Elaborado por:

7.1.1.5. Vehiculo

Una de las tareas de BEALDI Cia. Ltda. es transportar el producto final a los

respectivos supermercados, por tanto el costo del vehiculo con el que cuenta la

empresa es el siguiente:

Autoras

TABLA # 56
VEHICULO
DESCRIPCION CANTIDAD VALOR VALOR
UNITARIO TOTAL
Vehiculo con sistema de
refrigeracion 1 25.000,00 25.000,00
Subtotal 25.000,00
Imprevistos 2% 500,00
TOTAL 25.500,00

Fuente: Investigacion Realizada

Elaborado por: Autoras
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7.1.1.6. Equipos de Computo

En el area administrativa es indispensable la existencia de computadoras y de una
impresora multifuncion que permitan optimizar el desarrollo de las diligencias

cotidianas de la empresa.

TABLA # 57
EQUIPOS DE COMPUTO

DESCRIPCION CANTIDAD VALOR VALOR

UNITARIO TOTAL
Computadora 2 600,00 1.200,00
Impresora 1 90,00 90,00
Subtotal 1.290,00
Imprevistos 2% 25,80
TOTAL 1.315,80

Fuente: Investigacion Realizada

Elaborado por: Autoras

7.1.1.7. Equipos de Oficina

Las acciones que realizara el area administrativa necesitan basicamente de equipos
de comunicacion como de utiles de oficina, puesto que ellos seran utilizados

constantemente tanto por la Gerencia como por la Secretaria-Contadora.
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TABLA # 58
EQUIPOS DE OFICINA

DESCRIPCION CANTIDAD VALOR VALOR

UNITARIO TOTAL
Teléfono Fax 1 120,00 120,00
Teléfono 2 35,00 70,00
Utiles de Oficina 1 80,00 100,00
Varios 100,00
Subtotal 390,00
Imprevistos 2% 7,80
TOTAL 397,80

Fuente: Investigacion Realizada

Elaborado por: Autoras

7.1.1.8. Muebles y Enseres

Los muebles y enseres tienen basicamente el propdsito de adecuar las oficinas del

area administrativa y operativa de la empresa, cada espacio se amoblara acorde a su

actividad.
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TABLA # 59
MUEBLES Y ENSERES

DESCRIPCION CANTIDAD VALOR VALOR

UNITARIO TOTAL
Estacién de Trabajo 4 150,00 600,00
Archivador 2 50,00 100,00
Mueble de Recepcion 2 90,00 180,00
Sillas 4 30,00 120,00
Varios 1 90,00 90,00
Subtotal 1.090,00
Imprevistos 2% 21,80
TOTAL 1.111,80

Fuente: Investigacion Realizada

Elaborado por: Autoras

7.1.2. INVERSION EN ACTIVOS DIFERIDOS O INTANGIBLES

Las inversiones en activos diferidos que se plantea realizar son servicios o derechos

gue seran necesarios para la puesta en marcha del proyecto, constituyen intangibles

susceptibles de amortizar en un periodo que para el proyecto sera de 10 afos.



TABLA # 60

ACTIVOS INTANGIBLES

DESCRIPCION VALOR

TOTAL
Gastos de Constitucion 700,00
Publicidad Inicial 2.000,00
Estudio Técnico 800,00
Subtotal 3.500,00
Imprevistos 2% 70,00
TOTAL 3.570,00

Fuente: Investigacion Realizada

Elaborado por: Autoras

7.1.3. INVERSION DE CAPITAL DE TRABAJO
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La inversion en capital de trabajo constituye el conjunto de recursos necesarios, en la

forma de activos corrientes, que contribuyan en la operacion normal del proyecto

durante el ciclo productivo, para una capacidad y tamafo determinado.

El capital de trabajo del proyecto asciende a 10.301,26 dolares que incluyen los

recursos necesarios para hacer frente a un proceso productivo en el primer mes de

funcionamiento de la empresa.



TABLA # 61
REQUERIMIENTO DE CAPITAL DE TRABAJO

DESCRIPCION VALOR VALOR

MENSUAL ANUAL
Materiales Directos 3.598,75 43.185,00
Mano de Obra Directa 770,10 9.241,20
Mano de Obra Indirecta 510,00 6.120,00
Costos Indirectos 2.901,22 34.814,64
Seguros Produccién 315,47 3.785,63
Seguros Generales 3,62 42,24
Gastos Generales 107,10 1.285,20
Gastos de Administracion 1.073,10 12.877,20
Gastos de Ventas 1.022,00 12.264,00
TOTAL 10.301,26 123.615,11

Fuente: Investigacion Realizada
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Elaborado por: Autoras

7.1.4. FUENTES DE FINANCIAMIENTO

Para BEALDI Cia. Ltda. las fuentes de financiamiento estan dadas por recursos
propios y de terceros, los mismos que permiten financiar las operaciones para el
funcionamiento de la empresa. Los recursos propios ocupan aproximadamente el

55,77% del total de la inversion.

El 44,23% de la inversion se la obtendra mediante un préstamo a terceros dentro de
los cuales se encuentra la CFEN, Banco Nacional de Fomento, Instituciones Bancarias
privadas las mismas que apoyan a los nuevos proyectos, dentro de éstas la mejor
opcion es la CFN con un plazo de 5 afios y pagos semestrales al 4,38% de interés

semestral.
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7.1.4.1. Estructura de Financiamiento

El proyecto se encuentra financiado con el 56,56% con recursos propios y el 43,44%

restante por un préstamo a través de los fondos de la Corporacion Financiera

Nacional.
TABLA # 62
ESTRUCTURA DEL FINANCIAMIENTO
PRESTAMO RECURSOS PROPIOS
CONCEPTO VALOR
% Valor % Valor
Terreno 18.360,00 0% - 100% 18.360,00
Edificaciones 15.708,00 10% 1.570,80 90% 14.137,20
Maquinaria y Equipos 49.384,32 100% 49.384,32 -
Herramientas y Equipos 1.188,30 - 100% 1.188,30
Vehiculo 25.500,00 0% - 100% 25.500,00
Equipos de Cémputo 1.315,80 0% - 100% 1.315,80
Equipos de Oficina 397,80 0% - 100% 397,80
Muebles y Enseres 1.111,80 0% - 100% 1.111,80
Activos Fijos Intangibles 3.570,00 0% - 100% 3.570,00
Capital de Trabajo 10.301,26 50% 5.150,63 50% 5.150,63
TOTAL 126.837,28 44,23% 56.105,75 55,77% 70.731,53

Fuente: Investigacion Realizada

Elaborado por: Autoras

Acorde a esta informacion, las condiciones del crédito y tabla de amortizacién del

préstamo son:
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TABLA # 63
CONDICIONES DEL CREDITO

NUEVO CREDITO MEDIANO/ LARGO PLAZO (CFN)
Monto 56.105,75
Interés semestral 4,38%
Plazo en afios 5
Periodo de pago SEMESTRAL 10
Forma de amortizacion Dividendo Constante
CUOTA SEMESTRAL 7.048,80

Fuente: Investigacion Realizada

Elaborado por: Autoras

Los pagos semestrales del préstamo se distribuyen de la siguiente manera:
Dividendo: 7.048,80 ddlares e incluye el pago de interés; para el primer afo el
interés asciende a 4.713,76 dodlares como se puede observar en la tabla de
amortizacion y el pago de capital es de 9.383,85 ddlares correspondientes para el

primer afno.

Se calcula los dividendos constantes del crédito, asi como su interés para cada afo
hasta pagar la deuda total del préstamo que se lo finalizar4 en el quinto afio de vida

del proyecto.



TABLA # 64

TABLA DE AMORTIZACION

PERIODO PAGO )
seuESTRES | e1cos | icees | auornzacion| 400 | M| ANoRTEZACION

0 56.105,75
1 51.514,38 7.048.80 | 2457 43 459137 | 51.514,38
2 46.721.90 7.048. 80 |225633 479247 | 4672190 4.713,76 9. 383,85
3 41.719,52 7.048.80 |2.046,42 5.002,39 |41.719.52
4 36.498.03 7.048.80 |1.827.31 522149 | 36.498.03 14.097 61 10.223 87
5 31.047 84 7.045,80 |1.598,61 545019 | 31.047 84
6 25.358,93 7.048.80 |1.359,90 5.688,91 | 25.358,93 14.097 61 11.139,10
7 19.420,84 7.048.80 |1.110,72 5.938.08 [19.420.84
8 13.222 &7 7.048. 80 |85063 6.198,17 | 13.222 67 14.097 61 12.136,25
9 6.753,02 7.048.80 |579.15 6.469 65 |6.753,02
10 0.00 7.048.80 |295.78 6.753.02 10.00 874.94 13.222 67

Fuente: Investigacion Realizada

Elaborado por: Autoras

7.2.

7.2.1.

PRESUPUESTOS

PRESUPUESTO DE COSTOS OPERATIVOS

203

Los costos operativos son los que se generan en el proceso de transformacion de la

materia prima en productos terminados, este rubro es importante porque se

encuentra en relacion directa con el valor del precio final, por tanto se podra obtener

un costo de produccidon menor siempre y cuando se maximice la eficiencia de

produccion y se minimice los desperdicios que genere el proceso productivo.
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7.2.1.1. Costos Directos

Estos costos tienen relacion directa con el volumen de produccién puesto que si se
incrementa el nivel de produccién significa que se utiliz6 mayor cantidad de materia
prima directa y hubo mayor trabajo por parte del personal que conforma la mano de

obra directa.

7.2.1.2. Material Directo

Estos materiales intervienen en el proceso productivo de la colada de méachica,
puesto que se transforman para obtener el producto final que BEALDI Cia. Ltda.

pretende obtener. Los costos de los mismos alcanzan un valor anual de 41.978,30

dolares.
TABLA # 65
MATERIALES DIRECTOS

DESCRIPCION UNIDAD CANTIDAD VALOR VALOR

MEDIDA ANUAL UNITARIO TOTAL
Méachica Kilogramos 3.260 0,40 1.304,00
Leche Litros 79.776 0,45 35.899,20
Azlcar Kilogramos 5.040 0,60 3.024,00
Canela Gramos 29.664 0,01 296,64
Clavo de olor Gramos 7.488 0,05 374,40
Esencia de vainilla Litros 288 5,00 1.440,00
Subtotal 42.338,24
Imprevistos 2% 846,76
TOTAL 43.185,00

Fuente: Investigacion Realizada

Elaborado por: Autoras
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7.2.1.3. Mano de Obra Directa

La mano de obra directa lo conforman los agricultores, el tractorista, el cosechador y
los obreros de planta con un costo anual de $ 9.241,20, se los considera como
directa por que son la herramienta principal para la elaboracién de la colada de

machica envasada

TABLA # 66
MANO DE OBRA DIRECTA
DESCRIPCION CANTIDAD VALOR

MENSUAL VALOR ANUAL
Agricultores 2 220,00 440,00
Tractorista 1 400,00 400,00
Cosechador 1 300,00 300,00
Obreros de Planta 3 220,00 7.920,00
Subtotal 9.060,00
Imprevistos 2% 181,20
TOTAL 9.241,20

Fuente: Investigacion Realizada
Elaborado por: Autoras

7.2.2. COSTOS INDIRECTOS

Estos costos son aquellos que no guardan relacion con el volumen de ventas, su
monto total permanece constante a través del periodo, es decir la empresa tendra

gue incurrir en estos costos cuando genere ventas o no.
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7.2.2.1. Mano de Obra Indirecta

Los costos de la mano de obra indirecta es el sueldo pagado al jefe de produccion
por el valor de $6.120,00 y se lo cataloga en esta categoria como una guia y soporte

a los obreros de planta y a los agricultores.

TABLA # 67
MANO DE OBRA INDIRECTA
DESCRIPCION CANTIDAD VALOR

MENSUAL VALOR ANUAL
Jefe de Produccion 1 500,00 6.000,00
Subtotal 6.000,00
Imprevistos 2% 120,00
TOTAL 6.120,00

Fuente: Investigacion Realizada

Elaborado por: Autoras

7.2.2.2. Suministros y Servicios

Son aquellos que participan en el proceso productivo pero no llegan a constituir parte
integrante del producto terminado. En el area operativa se utilizara de forma
constante los servicios basicos como son agua y energia eléctrica y de materiales

fundamentales como los envases, etiquetas y de combustible.



TABLA # 68
SUMINISTROS Y SERVICIOS

DESCRIPCION VALOR VALOR

MENSUAL ANUAL
Semilla y abonos 900,00
Energia Eléctrica 100,00 1.200,00
Agua 50,00 600,00
Utiles de Aseo 40,00 480,00
Uniformes de Planta 400,00
Envases 2.145,00 25.740,00
Etiquetas 264,00 3.168,00
Combustible 57,00 684,00
Varios 80,00 960,00
Subtotal 34.132,00
Imprevistos 2% 682,64
TOTAL 34.814,64

Fuente: Investigacion Realizada
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Elaborado por: Autoras

7.2.2.3. Mantenimiento y Seguros

Estos valores se los calcula en funcion de los activos fijos que dispone la empresa y
representan basicamente su bienestar. Son medidas necesarias que se deben tomar
para prevenir siniestros y sobre todo para mantener en buen estado cada activo fijo

logrando asi garantizar la actividad operacional de la empresa.
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TABLA # 69
MANTENIMIENTO Y SEGUROS
DESCRIPCION VIDA UTIL MANTENIMIENTO SEGURO
PORCENTAJE |PORCENTAJE
Terreno 0 0% 0%
Edificaciones 20 2% 3%
Maquinaria y Equipo 10 2% 5%
Herramientas y Equipo 5 0,5% 0,5%
Vehiculo 5 3% 3%
Equipo de Computo 3 3% 2%
Equipos de Oficina 5 2% 1%
Muebles y Enseres 10 1% 1%

Fuente: Investigacion Realizada
Elaborado por: Autoras

7.3. PRESUPUESTO DE GASTOS OPERATIVOS

7.3.1. GASTOS DE VENTAS

Este aspecto lo integran aquellos desembolsos involucrados en la actividad
comercial de la empresa, entre ellos se pueden mencionar al Jefe de Ventas y
Comercializacion, al Transportista y la herramienta que permite incrementar el nivel

de ventas que es la publicidad.



TABLA# 70
GASTO DE VENTAS

, VALOR VALOR
DESCRIPCION
MENSUAL ANUAL
Jefe de Ventas y
500,00
Comercializacion 6.000,00
Transportista 200,00 2.400,00
Publicidad 300,00 3.600,00
Subtotal 12.000,00
Imprevistos 2% 264,00
TOTAL 12.264,00

Fuente: Investigacion Realizada

Elaborado por: Autoras

7.3.2. GASTOS DE ADMINISTRACION

Se encuentran conformados por aquellos rubros que se deben incurrir para el

funcionamiento de las actividades administrativas integrales de BEALDI Cia. Ltda.

TABLA# 71
GASTOS DE ADMINISTRACION

3 VALOR VALOR
DESCRIPCION
MENSUAL ANUAL
Gerente General y
) _ 700,00 8.400,00
Financiero
Secretaria — Contadora 250,00 3.000,00
Suministros de oficina 100,00 1.200,00
Subtotal 12.600,00
Imprevistos 2% 277,20
TOTAL 12.877,20

Fuente: Investigacion Realizada

Elaborado por: Autoras
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7.3.3. GASTOS GENERALES

Estos gastos se los relaciona con el area administrativa y se puede mencionar los
servicios basicos como son: agua, luz y teléfono, ademas de la herramienta global

muy utilizada en los negocios la cual es el servicio de internet.

TABLA# 72
GASTOS GENERALES
DESCRIPCION VALOR

MENSUAL | VALOR ANUAL
Energia Eléctrica 40,00 480,00
Agua 15,00 180,00
Teléfono 30,00 360,00
Internet 20,00 240,00
Subtotal 1.260,00
Imprevistos 2% 25,20
TOTAL 1.285,20

Fuente: Investigacion Realizada

Elaborado por: Autoras

7.4. DEPRECIACION Y AMORTIZACION DE ACTIVOS FIJOS

El método de depreciacion utilizado para su calculo es el método de linea recta, con

un valor residual para cada uno de ellos, y los activos diferidos han sido amortizados

en 5 afos plazo (semestrales).



TABLA# 73
DEPRECIACION ACTIVOS FIJOS
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CONCEPTO INVERSION ANOS VIDA UTIL VALOR ANUAL
DEPRECIACION LINEA RECTA
Terreno - 3 0 -
Edificaciones 15.708,00 10 20 785,40
Maquinaria y Equipos 49.384,32 10 10 4.938,43
Herramientas y Equipos 1.188,30 5 5 237,66
Vehiculo 25.500,00 5 5 5.100,00
Equipos de Computo 1.315,80 3 3 438,60
Equipos de Oficina 397,80 5 5 79,56
Muebles y Enseres 1.111,80 10 10 111,18
TOTAL DEPRECIACION 11.690,83
AMORTIZACIONES
Activos Diferidos 3.570,00 5 5 714,00
TOTAL DEPRECIACION Y AMORTIZACION 12.404,83

Fuente: Investigacion Realizada

Elaborado por: Autoras

7.5. SEGUROS

El bienestar y la garantia de la inversién en activos fijos son medidas que se deben

tomar con la contratacion de seguros para prevenir siniestros, de esta manera se
garantiza la actividad de operacion de BEALDI CIA. LTDA

TABLA# 74
SEGUROS DE PRODUCCION

DESCRIPCION VALOR % VALOR VALOR

MENSUAL ANUAL
Edificaciones 15.708,00 0,03 39,27 471,24
Maquinaria y Equipo 49.384,32 0,05 205,77 2.469,22
Herramientas y Equipo 1.188,30 0,005 0,50 5,94
Vehiculo 25.500,00 0,03 63,75 765,00
Subtotal 309,28 3.711,40
Imprevistos 2% 6,19 74,23
TOTAL 315,47 3.785,63

Fuente: Investigacion Realizada

Elaborado por: Autoras
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TABLA# 75
SEGUROS GENERALES

DESCRIPCION VALOR % VALOR VALOR

MENSUAL ANUAL
Equipos de Cémputo 1.315,80 0,02 2,19 26,32
Equipos de Oficina 397,80 0,01 0,33 3,98
Muebles y Enseres 1.111,80 0,01 0,93 11,12
Subtotal 3,45 41,41
Imprevistos 2% 0,07 0,83
TOTAL 3,52 42,24

Fuente: Investigacion Realizada

Elaborado por: Autoras

7.6. MANTENIMIENTO Y REPARACION

Es indispensable mantener en buen estado todos los bienes de la empresa para lo

cual se utilizé los siguientes porcentajes y valores:

TABLA# 76
MANTENIMIENTO Y REPARACION ACTIVOS FIJOS

DESCRIPCION VALOR % VALOR VALOR

MENSUAL ANUAL
Edificaciones 15.708,00 0,02 26,18 314,16
Magquinaria y Equipo 49.384,32 0,02 82,31 987,69
Herramientas y Equipo 1.188,30 0,005 0,50 5,94
Vehiculo 25.500,00 0,03 63,75 765,00
Subtotal 172,73 2.072,79
Imprevistos 2% 3,45 41,46
TOTAL 176,19 2.114,24

Fuente: Investigacion Realizada
Elaborado por: Autoras
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TABLA# 77
MANTENIMIENTO Y REPARACION DE MUEBLES Y EQUIPOS

DESCRIPCION VALOR % VALOR VALOR

MENSUAL ANUAL
Equipos de Cémputo 1.315,80 0,03 3,29 39,47
Equipos de Oficina 397,80 0,02 0,66 7,96
Muebles y Enseres 1.111,80 0,01 0,93 11,12
Subtotal 4,88 58,55
Imprevistos 2% 0,10 1,17
TOTAL 4,98 59,72

Fuente: Investigacion Realizada

Elaborado por: Autoras

7.7. SUPUESTO

BEALDI CIA. LTDA. plantea como principal supuesto el incremento de la produccion

y costos a partir del segundo afio en un 5% con el propdsito de acaparar mayor

porcentaje del mercado y a la vez optimizar la capacidad de las maquinarias.

7.8. PRESUPUESTO DE COSTOS Y GASTOS

Resume los costos y gastos para los diez afios que dura el proyecto



TABLA# 78

RESUMEN DE COSTOS Y GASTOS
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2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019
COSTOS Y GASTOS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 ANO 6 ANO 7 ANO 8 ANO 9 ANO 10
Materiales Directos 43.185,00 45.344,26 4761147 49.992,04 52.491,64 55.116,23 57.872,04 60.765,64 6380392 66.994,12
Mano de Obra Directa 9.241,20 9.703.26 1018842 10.697,84 1123274 1179437 12384,09 1300330 1365346 1433613
Mano de Obra Indirecta 6.120,00 6.426,00 6.747.30 7.084,67 7.438,90 7.81084 8.201,39 8561145 9.042,03 9.494,13
Costos Indirectos 34.814,64 36.555,37 38.383,14 40.302,30 4231741 4443328 4665495 48.987,69 5143708 5400893
Sequros 151889 154,83 167457 1.758.30 184621 193853 203545 213722 2.244,09 235629
Dep 1106149 1161457 1219529 12.805,06 13.445,31 14.117,58 1482346 1556463 16.342.86 17.160,00
TOTAL COSTOS DE PRODUCCION 105.041,22 11123828 116.800,20 12264021 128772,22 135.210,83 14197137 149.069,94 15652344 164.349,61
Gastos de Administracion 12.877,20 13.521,06 1419711 14.906,97 15.652,32 16.434,93 17.256,68 18.119,51 19.025,49 19.976,76
Gastos Generales 1.285.20 134946 141693 148778 1562,17 164028 172229 180841 189883 199377
Seguros 4224 4435 46,57 48,90 51,34 53,91 56,61 59,44 62,41 65,53
Depreciaciones 629,34 660,81 693,85 72854 76497 803,22 84338 885,54 92982 976,31
Amortizaciones 714,00 749,70 787,19 826,54 867,87 911,27 956,83 1.004,67 1.054,90 110765
Gastos Ventas 12.264,00 12877,20 13521,06 14.97,11 14.906,97 15.652,32 1643493 17.256,68 1811951 1002549
TOTAL GASTOS OPERATIVOS 27.811,98 20.20258 30.662,71 32.195,84 33.805,64 35.495,92 3727071 30.134,25 41.090,96 43.145,51
Gastos Financieros 471376 4.949.45 5.196,92 5.456,77 5.729,61 6.016,09 6.316,89 6.632.74 6.964,37 7.312,59
TOTAL GASTOS FINANCIEROS 471376 4.949.45 5.196,92 5.456,77 5.720,61 6.016,09 6.316,89 6.632,74 6.964,37 7.312,59
TOTAL COSTOS Y GASTOS 138.466,96 145.390,31 152.659,83 160.292,82 168.307,46 176.722,83 185.558,97 194.836,92 | 204.578,77 | 214.807,71
. ., .
Fuente: Investigacion Realizada
Elaborado por: Autoras
7.9. ESTADOS FINANCIEROS
7.9.1. BALANCE GENERAL
TABLA# 79
BALANCE GENERAL
BEALDI CIA. LTDA.
Balance de Situacién Inicial
ACTIVOS PASIVOS

Activo Corriente Pasivos a Largo Plazo
Caja/Bancos 10.301,26 Préstamo Largo Plaz: 56.105,75
Total Activo Corriente 10.301,26 Total Pasivo Largo Plazo 56.105,75
Activo Fijo
Terreno 18.360,00 PATRIMONIO
Edificaciones 15.708,00 Total Patrimonio 70.731,53
Maquinaria y Equipos 49.384,32
Herramientas y Equipos 1.188,30
Vehiculo 25.500,00
Equipos de Computo 1.315,80
Equipos de Oficina 397,80
Muebles y Enseres 1.111,80
Total Activo Fijo 112.966,02
Activos Diferidos 3.570,00
TOTAL ACTIVOS 126.837,28 TOTAL PASIVOS+PATRIMONIO 126.837,28

Fuente: Investigacion Realizada

Elaborado por: Autoras
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7.9.2. ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS

El proyecto al iniciar su actividad tiene una inversion de 70.731,53 produccion que en
principio refleja unas ventas de $ 178.767,68 frente a un costo de venta de $
105.941,22 resultando una utilidad bruta en ventas positiva de $ 72.826,26. Este
resultado hace que los socios tengan utilidad desde el primer afio siendo beneficioso
para los inversionistas, obteniendo una utilidad neta de $ 25.691,71, también es
beneficioso para los empleados por la reparticion de utilidades impuesta por la ley, y

para el estado con el aporte del impuesto a la renta deducido de las ganancias

obtenidas.
TABLA # 80
ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS
CONCEPTO 2~010 2~011 2~012 %013 %014 %015 gUlB ?017 ~2018 ~2019
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 ANO 6 ANO 7 ANO 8 ANO 9 ANO 10

Ingresos Brutos 178.767,68 187.553,50 196.931,18 206.945,94 217.293,24 279.449,21 293.421,67 308.092,75 323.497,39 339.672,26
(-) Costos de Operacw(')n 105.941,22 111.238,28 116.800,20 122.640,21 128.772,22 135.210,83 141.971,37 149.069,94 156.523,44 164.349,61
TOTAL UTILIDAD BRUTA 72.826,46 76.315,22 80.130,98 84.305,73 88.521,02 144.238,38 151.450,30 159.022,81 166.973,96 175.322,65
GASTOS OPERATIVOS

Gastos Administrativos 12.877,20 13.521,06 14.197,11 14.906,97 15.652,32 16.434,93 17.256,68 18.119,51 19.025,49 19.976,76
Gastos Generales 1.285,20 1.349,46 1.416,93 1.487,78 1.562,17 1.640,28 1722,29 1.808,41 1.898,83 1.993,77
Seguros 42,24 44,35 46,57 48,90 51,34 53,91 56,61 59,44 62,41 65,53
Depreciaciones 629,34 660,81 693,85 728,54 764,97 803,22 843,38 885,54 929,82 976,31
Amortizaciones 714,00 749,70 787,19 826,54 867,87 911,27 956,83 1.004,67 1.054,90 1.107,65
Gastos de Ventas 12.264,00 12.877,20 13.521,06 14.197,11 14.906,97 15.652,32 16.434,93 17.256,68 18.119,51 19.025,49
UTILIDAD OPERACIONAL 45.014,48 47.112,64 49.468,27 52.109,89 54.715,38 108.742,46 114.179,59 119.888,57 125.882,99 132.177,14
GASTOS FINANCIEROS

Gastos Financieros 4.713,76 4.949,45 5.196,92 5.456,77 5.729,61 6.016,09 6.316,89 6.632,74 6.964,37 7.312,59
UTILIDAD ANTES DE 15% P.T. 40.300,72 42.163,19 44.271,35 46.653,12 48.985,78 102.726,38 107.862,69 113.255,83 118.918,62 124.864,55
15% Particip.Trabajadores 6.045,11 6.324,48 6.640,70 6.997,97 7.347,87 15.408,96 16.179,40 16.988,37 17.837,79 18.729,68
UTILIDAD ANTES I.R 34.255,61 35.838,71 37.630,65 39.655,15 41.637,91 87.317,42 91.683,29 96.267,46 101.080,83 106.134,87
25% \mpuesto alaRenta 8.563,90 8.959,68 9.407,66 9.913,79 10.409,48 21.829,35 22.920,82 24.066,86 25.270,21 26.533,72
UTILIDAD NETA 25.691,71 26.879,03 28.222,99 29.741,36 31.228,43 65.488,06 68.762,47 72.200,59 75.810,62 79.601,15

Fuente: Investigacion Realizada

Elaborado por: Autoras

7.9.3. FLUJO DE CAJA DEL INVERSIONISTA

Por medio del flujo de caja se resume la inversion neta desde el afio cero del

proyecto y que se muestra a continuacion:
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TABLA # 81
FLUJO DE CAJA DEL INVERSIONISTA

Afos | UTILIDAD DEPRE?AC'ON 15%PART.TRAB. | VALOR | CAPITAL DE INVERSION PRESTAO AMORT. N';LT%]IODE
NETA | ommoacion | YZHIR RESIDUAL | TRABAJO INICIAL prestauo | MO
0 126.837.28 56.105.75 T 0.73L53
1 25.60L71 1240483 14.609,01 938385 | 14.10368
2 26.879.03 13.025.07 15.284,16 1022387 | 14.396,08
3 2822299 1367633 16.048.36 1113010 | 14.71L85
4 29.741.36 1436014 1691176 131580 1213625 | 13.737,70
5 3122843 15078.15 17.757.34 1322267 | 1532657
6 65.488,06 15.832,06 37.238.31 586,10 4249571
7 68.762,47 16.623,66 39.100.23 46.285.90
8 72.20059 1745484 41.055.24 131580 47.284,40
9 75.810,62 18.327 59 43.108.00 5103021
10 79.60L.15 1924397 45.263.40 1954483 | 1030126 83.427,81

Fuente: Investigacion Realizada
Elaborado por: Autoras

7.10. PUNTO DE EQUILIBRIO

Para el calculo del punto de equilibrio se empled la siguiente formula; donde se

obtiene el punto medio por unidades y por costo.

_CFT
,_CvT
VT

PE(9)=

Donde:

CFT = Costos fijos totales
CVT = Costos variables totales
VT = Ventas totales
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TABLA # 82
PUNTO DE EQUILIBRIO
DESCRIPCION 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 ANO 6 ANO 7 ANO 8 ANO 9 ANO 10

Costo Fijo 32.842,12 34.484,22 3620844 38.018,86 39.919,80 41.915,79 44,011,58 46.212,16 48522,71 50.948,91
Costo Variable 62.440 65.562 68.840 72282 75,89 79.691 83675 87.859 92.252 96.865
Ingresos 178.767,68 18755350 | 196.931,18 | 206.94594 217.293,24 279.449,21 293.421,67 308.092,75 323.497,39 339.672,26
PUNTO DE EQUILIBRIO $ 50.470,37 53.017,04 55.667,89 58.425,76 61.347,05 58.637,51 61.569,38 64.647,85 67.880,25 71.274,26
Unidades

Costo Variable Unitario 035 035 035 035 035 035 035 035 035 035
Precio de venta unitario 0,45 0,45 0,45 0,45 0,45 0,45 0,45 0,45 0,45 0,45
PUNTO DE EQUILIBRIO UNIDADES 325.763 342,051 359,154 377.111 395.967 415.765 436,553 458.381 481,300 505.365
PUNTO DE EQUILIBRIO % 28% 28% 28% 28% 28% 21% 21% 21% 21% 21%

Fuente: Investigacion Realizada

Elaborado por: Autoras
El cuadro nos muestra que se requiere vender 325.763 unidades en el primer afo de

funcionamiento de la empresa, con el propdésito de cubrir los costos y no obtener

perdida ni ganancia.

7.11. EVALUACION FINANCIERA

7.11.1.TASA MINIMA ATRACTIVA DE RETORNO

Para el calculo de la TMAR se hizo uso de la formula que se muestra a

continuacion®®:

TMAR:Kd(-t) * D/V +Ke* E/V

Donde:

Kd: Costo de deuda
Ke: Costo de capital®

% Nassir Sapag C. y Reinaldo Sapag C., Preparacion y Evaluacion de Proyectos, McGraw Hill, Chile,
2000.
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t: Tipo marginal de gravamen
D/V: Coeficiente de endeudamiento (Deuda/ Valor del proyecto)

E/V: Coeficiente de capital (Capital propio/ Valor del proyecto)

TMAR = 0.0875* (L- 025)* 044 + 0.11* (056)

TMAR = 9,04%

7.11.2VALOR ACTUAL NETO (VAN)

Al Valor Presente Neto de un proyecto de inversion es el valor medido en dinero
actual. Igualmente indica la mayor riqueza de hoy que obtendria el inversionista
si decide ejecutar este proyecto.

El valor presente neto se calcula con la siguiente formula:

FNF, FNF,  FNF,

VAN = Inv.
@iy @+i)> Qi)
En donde:
VAN = Valor Presente Neto
FNF = Flujo Neto de Fondos (Ingresos — Egresos) en un periodo determinado

= Tasa de Interés

% Entrevista con Gerente General Yolanda Sanchez de la empresa de lacteos INDULAC.



TABLA # 83
VALOR ACTUAL NETO
PERIODO FLUJO NETO VAN
DE CAJA 9,00%

0 - 70.731,53 70.731,53
1 14.103,68 12.934,76
2 14.396,08 14.396,08
3 14.711,85 11.348,66
4 13.737,70 9.718,89
5 15.326,57 9.944,28
6 42.495,71 25.287,12
7 46.285,90 25.259,73
8 47.284,40 23.665,93
9 51.030,21 23.423,88
10 83.427,81 35.121,09

VAN 120.368,90

Fuente: Investigacion Realizada

Elaborado por:

Autoras
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En vista que el VAN tiene un valor positivo se establece que el negocio es atractivo y

cumple con los requerimientos de rentabilidad de los acreedores y socios de la

empresa.

7.11.3.TASA INTERNA DE RETORNO (TIR)

La tasa interna de retorno se considera a la tasa de descuento que obliga al valor

presente de los flujos de efectivo del negocio esperado a igualar su costo inicial.



TABLA # 84

TIR

FLUJO NETO
DE CAJA

70.731,53

14.103,68

14.396,08

14.711,85

13.737,70

15.326,57

42.495,71

46.285,90

47.284,40

>
©o| o] ~| o u] ] w] M| ] © %l
w

51.030,21

=
o

83.427,81

TOTAL

TIR

28,94%

Fuente: Investigacion Realizada

Elaborado por: Autoras
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La tasa interna de retorno (TIR) es mayor a la tasa minima atractiva de retorno

(TMAR), con ello se concluye que el negocio es factible financieramente.

7.11.4 PERIODO DE RECUPERACION REAL DE LA INVERSION (PRR)

El plazo de recuperacion real de una inversion es el tiempo que tarda exactamente

en ser recuperada la inversion inicial basandose en los flujos que genera en cada

periodo de su vida util. Siendo asi que la inversion se recupera en el sexto afo,

tomando en cuenta que es un proyecto donde principalmente de invierte una gran

cantidad de dinero en maquinaria, ademas de elaborar un producto nuevo que no

existe en el mercado.
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TABLA # 85
RECUPERACION DE LA INVERSION
FLUJO NETO DE
FNCD
FLUJO NETO CAJA
PERIODO 2
DE CAJA DESCONTADO
INVERSION
(FNCD)

0 - 70.731,53 | - 70.731,53 | - 70.731,53
1 14.103,68 12.934,76 | - 57.796,77
2 14.396,08 14.396,08 | - 43.400,70
3 14.711,85 11.348,66 | - 32.052,04
4 13.737,70 9.718,89 | - 22.333,15
5 15.326,57 994428 | - 12.388,87
6 42.495,71 25.287,12 12.898,26
7 46.285,90 25.259,73 38.157,99
8 47.284,40 23.665,93 61.823,92
9 51.030,21 23.423,88 85.247,80
10 83.427,81 35.121,09 120.368,90

Fuente: Investigacion Realizada

Elaborado por: Autoras

7.11.5RELACION COSTO BENEFICIO

Por medio del calculo de la relacién costo beneficio se puede demostrar que, por
cada dolar invertido en el negocio, se alcanza una utilidad de $ 0,52 por lo tanto la

inversion es rentable.



TABLA # 86
RELACION COSTO BENEFICIO
ANO INGRESOS VAN EGRESOS VAN
0 - 70.731,53 70.731,53
1 178.767,68 163.951,25 138.466,96 126.990,69
2 187.553,50 157.752,63 145.390,31 122.288,86
3 196.931,18 151.911,84 152.659,83 117.761,12
4 206.945,94 146.406,31 160.292,82 113.401,02
5 217.293,24 140.985,62 168.307,46 109.202,34
6 279.449,21 166.286,58 176.722,83 105.159,13
7 293.421,67 160.129,82 185.558,97 101.265,61
8 308.092,75 154.201,02 194.836,92 97.516,26
9 323.497,39 148.491,73 204.578,77 93.905,72
10 339.672,26 142.993,82 214.807,71 90.428,86
VAN 1.533.110,61 1.007.188,08
RELACION 1,52

Fuente: Investigacion Realizada
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Elaborado por: Autoras

7.12. ANALISIS DE SENSIBILIDAD

Para realizar este analisis se usé el programa Simula 4.0; por medio de este se
obtiene las variaciones de los factores aleatorios siendo asi los Ingresos por ventas y

la tasa de interés, observando como afecta el Valor Actual Neto (VAN).

En cuanto a los ingresos de ventas establecimos una variacion de + 10%, obteniendo
los valores maximo y minimo para los diez afios de vida del proyecto, se utilizé una

Distribucién Uniforme para los siguientes limites:
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TABLA # 87
VARIACION INGRESO POR VENTAS (INPUTS)
ANOS 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
INGRESOS 178.767,68 18755350 | 196.931,18 | 206.94594 | 217.29324 | 279.44921 | 29342167 | 308.092,75 | 323.497,39 | 339.672,26
MAXIMO 196.644,45 206.308,85 | 216.624,30 | 227.64053 | 239.022,56 | 307.394,13 | 32276384 | 338.902,03 | 355.847,13 | 373.639,49
MINIMO 160.890,92 | 16879815 | 177.238,06 | 1865135 | 19556391 | 25050429 | 26407950 | 27728348 | 291.147,65 | 305.705,03
Fuente: Investigacion Realizada
Elaborado por: Autoras
TABLA # 88
VARIACION TASA DE INTERES (INPUTS)
INTERES 0,0875
MAXIMO 0,1025
MINIMO 0,0725

Fuente: Investigacion Realizada

Elaborado por: Autoras

Consecutivamente, usando once variables de entrada, diez por los ingresos por
ventas y una por la tasa de interés, se simularon 20.000 iteraciones para obtener

posibles escenarios donde se reflejan los siguientes resultados:

TABLA # 89
ESTADISTICA DEL VAN
Variable VAN j

Tipo Output

Maximo 154.097,65
Minimo 90.270,40
Media 120.474,71
Varianza 72.524.345,76
Desv.Est. 8.516,12
Des./Medic 7,07%

Fuente: Investigacion Realizada

Elaborado por: Autoras
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Estableciéndose asi un valor maximo para el VAN del proyecto que es $ 154.097,65
y un valor minimo de $ 90.270,40 con una media de $120.474,71

Obteniendo un VAN positivo constante durante los diez afios pese a los cambio

efectuados considerando la variacion el los valores de ingreso por ventas y tasa de

interés.

7.13. NIVEL DE CONFIANZA

En el siguiente grafico nos muestra que los valores estan agrupados en el valor
medio que es 120.474,71

GRAFICO # 48
HISTOGRAMA
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Fuente: Investigacion Realizada

Elaborado por: Autoras

Usando un nivel de confianza del 95% el VAN se encuentra en los siguientes limites:
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TABLA # 90
ESTADISTICA INTERVALO DE CONFIANZA
Media 120474,71
Desviacion 8516,12
Tamaiio 20000
Limite Superior 120592,73
Limite Inferior 120356,68

Fuente: Investigacion Realizada

Elaborado por: Autoras

Teniendo una media de $ 120.474,71 se obtiene un intervalo de confianza
comprendido entre ($ 120.356,68 ; $ 120.592,73).

Para concluir, se puede mencionar que el proyecto es mas sensible a la variacion de
la tasa de interés mientras que el nivel de ingresos por ventas no tiene influencia

negativa en el VAN, esto se aprecia en el gréfico tornado.

GRAFICO # 49
GRAFICO DE SENSIBILIDAD DE LAS VARIABLES

Tornado Graph
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Fuente: Investigacion Realizada

Elaborado por: Autoras
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7.14. RAZONES FINANCIERAS

7.14.1RAZON DE APALANCAMIENTO

Deuda total

: = 0,79
Capital Total

Este resultado nos permite deducir que por cada ddlar de aportacion de los socios,

contribuimos en $ 0.79 a los acreedores.

7.14.2RAZON DE ENDEUDAMIENTO

Pasivo Total
Activo Total

= 044

La razon de endeudamiento mide el porcentaje de fondos totales proporcionados por
los acreedores siendo que unicamente el 44% de los activos totales se encuentran
financiados con una deuda, mientras el 56% se encuentran financiados por recursos

propios de los inversionistas.

7.14.3MARGEN DE UTILIDAD SOBRE VENTAS

Utilidad Neta

=014
Ventas Netas

El margen de utilidad nos indica que por cada ddlar en ventas se genera una

ganancia del 14% con respecto a las ventas.
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7.14.4ARENTABILIDAD ECONOMICA

Utilidad Neta
Activos Fijos

= 0.23

La rentabilidad econdmica nos indica que la utilidad obtenida por medio de los

activos fijos es del 23 %.

7.14.5RENTABILIDAD SOBRE LA INVERSION

Utilidad Neta

— = 0,36
Inversion total

La rentabilidad sobre la inversibn que mide la tasa de rendimiento sobre las

inversiones de los socios por lo que se obtendra un rendimiento del 36%.
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CAPITULO VI

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

CONCLUSIONES

Por medio de la Investigacion de Mercados se establece la aceptacion de
la colada de machica envasada y lista para servir en la Ciudad de Quito

con un 81,38% de aceptacion.

Por medio del analisis FODA se determiné que la empresa posee varias
fortalezas que le permiten aprovechar las oportunidades y a la vez

enfrentar las amenazas y debilidades.

La capacidad utilizada del proyecto cubrird el 44,37% del total de la
demanda insatisfecha anual, debido al limitante en la produccion de los

terrenos.

En el mercado de bebidas nutritivas elaboras a base de un cereal, no
existe competencia directa debido a que no se halla un producto con las
caracteristicas de la colada de machica, por lo que se presenta como una
oportunidad dentro de un mercado potencial por explotar.

La empresa requerira de $ 126.966,02 para el inicio de sus actividades,
considerandose como mayor inversion los activos fijos, financiadas en un
55,77% con recursos propios y el 44,23% restante con un préstamo

realizado a la CFN.
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Mediante los criterios de evaluacion financiera se establecié los siguientes
valores: VAN positivo de $120.368,90; TMAR de 9,04%; TIR de 28,94%,
punto de equilibrio al primer afio de 325.763 unidades y una relacién costo
beneficio de $ 0,52 por cada dolar invertido, ademas el periodo de
recuperacion es al sexto afio. Estas herramientas nos sirvio para

demostrar que el proyecto es viable y financieramente rentable.
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RECOMENDACIONES

Se recomienda la puesta en marcha del proyecto, ya que por medio de los
estudios se determiné dos puntos importantes como son: la existencia de

demanda insatisfecha y la rentabilidad del proyecto.

Se recomienda desde el inicio de las operaciones manejar un estandar de
calidad e higiene en el proceso productivo, que permita responder a los

requerimientos del cliente para garantizar su competitividad.

Crear y mantener un clima organizacional motivado, positivo e informado
con el fin de que los miembros de la empresa conozcan la mision, vision y
politicas de la misma, para asegurar su aplicacion y mayor éxito en el
cumplimiento de ellas; promoviendo una administracion dinamica,
eficiente y eficaz que permita obtener mejores rendimientos y minimizar

los costos.

Fortificar el plan de mercadeo establecido con el propdsito de hacer de la
publicidad y promocién una ventaja competitiva, pues el producto a

comercializar exige un despliegue de informacion para llegar al cliente.

Realizar alianzas estratégicas con agricultores de la zona para el futuro

crecimiento de la empresa para la obtencion de la cebada.

Ejecutar periédicamente sondeos de mercado para medir el grado de
satisfaccion de los clientes, captando nuevas sugerencias o
modificaciones para el producto y de esta manera conservar y expandir el

mercado.
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GLOSARIO

Andlisis financiero , estudio de la situacién financiera de una empresa en el
momento actual, de acuerdo con la interpretacion de los estados financieros. Para
ello, se establecen una serie de ratios financieros que se comparan con los ratios de
la misma empresa en afios anteriores o0 con los ratios de otras empresas

pertenecientes al mismo tipo de negocio o sector.

Capital , factor de produccion constituido por inmuebles, maquinaria o instalaciones
de cualquier género, que, en colaboracion con otros factores, principalmente el

trabajo, se destina a la produccion de bienes.

Capacidad , en un sentido empresarial, nivel de produccion que puede alcanzar una

empresa en condiciones normales con una tecnologia y organizacién dadas.

Capacidad de endeudamiento , capacidad que tiene cualquier persona o entidad
juridica para adquirir recursos ajenos a un tipo de interés dado y hacer frente a su

devolucion en un periodo determinado.

Cariopside , fruto seco e indehiscente con la semilla pegada al pericarpio, como el
grano de trigo.

Cascajo, fragmentos de piedra y de otras cosas que se rompen.

Cebada, planta anual de la familia de las Gramineas, parecida al trigo, con cafas de
algo mas de seis decimetros, espigas prolongadas, flexibles, un poco arqueadas, y
semilla ventruda, puntiaguda por ambas extremidades y adherida al cascabillo, que
termina en arista larga. Sirve de alimento a diversos animales, y tiene ademas otros

usos.

Ciclo, conjunto de una serie de fases por las que pasan fenOmenos u operaciones

gue se repiten ordenadamente.
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Cliente, persona fisica o juridica que regularmente o bien de manera ocasional

solicita los productos o servicios de una empresa o sociedad.

Competencia , forma de actividad economica que implantan las empresas o
negocios para introducirse en un mercado determinado y alcanzar mayores
beneficios, valiéndose de: mejora de calidades, precios competitivos, ampliacion de
servicios, la concesion de créditos, la creacion de incentivos, la innovacion de
marcas, la presentacion del producto o articulo de consumo y las camparfas

publicitarias.

Demanda, cantidad de bienes o usos de servicio que los compradores o

consumidores estan dispuestos a adquirir o consumir en un determinado momento.
Eficacia , la capacidad para determinar objetivos adecuados. Hacer lo indicado

Eficiencia , la capacidad para reducir al minimo los recursos usados para alcanzar

los objetivos de la organizacién. Hacer bien las cosas.

Encuesta, es un método que consiste en obtener informacién de las personas

encuestadas mediante el uso de cuestionarios disefiados en forma previa.
Espiguilla , planta de las gramineas, de hojas lampifias y flores en panoja sin aristas.

Estrategia, medio para alcanzar los objetivos a largo plazo. Algunas de las
estrategias son: expansion geografica, diversificacion, adquisicion, desarrollo de
productos, penetracién en el mercado, encogimiento, liquidaciéon, riesgo compartido,

etc.

Graminea, se dice de las plantas angiospermas monocotiledoneas que tienen tallos
cilindricos, comunmente huecos, interrumpidos de trecho en trecho por nudos llenos,
hojas alternas que nacen de estos nudos y abrazan el tallo, flores muy sencillas,
dispuestas en espigas 0 en panojas, y grano seco cubierto por las escamas de la flor;

p. €j., el trigo, el arroz, la cebada y el bambu.
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Indehiscente , dicese del fruto maduro que no se abre espontaneamente.

Investigacion de mercado , es la ejecucion de un sistema ordenado, objetivo y
técnico de procedimientos que permite obtener, generar y analizar la informacion que
existe en el mercado a fin de contribuir a la toma de decisiones adecuadas y

oportunas.
Machica , harina de cebada tostada.
Materia prima , elemento basico para la produccién o elaboracion de un producto.

Mercado , seccion de la poblacion a la que van dirigidos los productos de la empresa,

delimitada por razones geograficas, econdémicas, sociales, culturales, sexuales, etc.

Microempresa , es una unidad econémica operada por personas naturales, juridicas
o de hecho, formales o informales que se dedican a la produccion, servicios y/o

comercio.

Molino, artefacto con que, por un procedimiento determinado, se quebranta,

machaca, lamina o estruja algo

Objetivos , resultados especificos que pretende alcanzar una organizacion por medio
del cumplimiento de su misién basica. Los objetivos son esenciales para el éxito de

una organizacion.

Oferta, nimero de unidades o indice de uso que un productor o comercializador esta

dispuesto y en capacidad de colocar en un mercado aun precio dado.

Organizacion , cualquier grupo, empresa, corporacion, division, departamento,

planta, oficina, etc.

Plan de negocios , es el plan administrativo y financiero de una compafia nueva y
sirve para la operacion exitosa de una alianza empresarial. Le explica en forma
especifica como va a funcionar un negocio y los detalle sobre como capitalizar, dirigir

y hacer publicidad a un negocio.
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Plan de mercadeo , establece los objetivos de ventas proyectadas en el tiempo tanto
en unidades fisicas como en unidades monetarias y la forma como se obtendran

dichas ventas.

Plan financiero , determina que tan factible financieramente es un proyecto de

inversion.

Planificacion , accion orientada a la determinacion de objetivos, estrategias,
prioridades y tiempo disponible para la consecucion de determinada tarea de forma

satisfactoria.

Penetracion en el mercado , grado en el que un producto, marca o empresa esta

presente en el mercado.

Presupuesto , resumen sistematico y cifrado que recoge la prevision de los gastos,
asi como de los ingresos que se estiman va a ser necesarios para la realizacion de

aguellos durante un periodo de tiempo determinado para una unidad econémica.

Proceso, conjunto de fases coherentes y pasos sucesivos predeterminados para la
realizacion de una operacion o actividad administrativa o financiera, que concluye

con el resultado u objetivos programados.

Producciéon , creacidon de un bien o servicio mediante la combinaciéon de factores

necesarios para conseguir satisfacer la necesidad creada.

Producto , resultado de un proceso que es de interés para un cliente interno o

externo por su valor agregado.

Proveedores , aquellos que provean recursos a la empresa para la fabricacion de

productos.

Recursos humanos , grupo de personas dispuestas, capaces y deseosas de

contribuir a los objetivos de la organizacion.
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Rentabilidad , capacidad para producir beneficios o rentas. Relacion entre el importe
de determinada inversion y los beneficios obtenidos una vez deducidos comisiones e
impuestos. La rentabilidad, a diferencia de magnitudes como la renta o el beneficio,

se expresa siempre en términos relativos.

Segmentacién de mercado , es seleccionar una porcion del mercado sobre el cual
se desarrollardn las estrategias de marketing que permitan satisfacer sus

necesidades.

Suelo, superficie de la Tierra.
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ANEXO N° 1

ARTICULO DEL DIARIO EL UNIVERSO

EN ESCUELAS FISCALES YA SE VENDEN FRUTAS Y MACHICA

MARTIN HERRERA / EL UNIVERSO

Lourdes Benitez, administradora del bar de la escuela Victor Emilio Estrada, vende
guineos al nifio Michael Gomez Torres, de segundo afio basico. Este local, ademas

de platanos, expende manzanas, mandarinas, gelatina y machica.

Junio 14, 2006

La Direccion de Salud del Guayas tiene previstoen do s semanas iniciar

operativos de control.

De a poco. La machica, el pinol, las tortillas de maiz, el guineo, la colada de platano y
hasta los chochos van formando parte de la alimentacion diaria de los chicos en sus

horas de recreo.

iEl cambio no fue facil! , enfatiza Celeste Ladinez, directora de la escuela fiscal N°

330 Victor Emilio Estrada, situada en los Rios y Bolivia, sur de Guayaquil.



241

En el bar de este establecimiento escolar a inicios del presente afo lectivo se dejaron
a un lado las frituras y se las reemplaz6é por fundas con porciones de machica,
guineos, manzanas, gelatina, yogur, entre otros productos; los cuales forman parte
de al menos 40 bocadillos que se encuentran en la lista de alimentos que se deben

expender en los bares de los centros educativos del pais.

El listado fue remitido desde la Division Nacional de Educacion para la Salud

(DNES), del Ministerio de Educacion y Cultura, en mayo pasado.

La directora de la escuela Victor Emilio Estrada sostiene que el cambio -en sus
primeros dias- no tuvo mucha acogida entre los pequefios estudiantes, quienes se

mostraban reacios especialmente a la machica, el pinol y el guineo.

Sin embargo, al paso de los dias "y al no ver otras opciones en el bar, los nifios
fueron perdiendo el mal gusto y poco a poco comenzaron a comprar las funditas con

machica, pinol, canguil, también los guineos y demas frutas”, agrega Ladinez.

La escuela fiscal N° 330 no es la Unica que ha comenzado a expender estos
productos de alto valor nutritivo. José Moreno, administrador del bar del
establecimiento fiscal N° 333 Juan Maria Martinez, ubicado en las calles la 11 y
Cristébal Colon, afirma haber dejado de comercializar alimentos fritos y en su

reemplazo comenzo a distribuir frutas.

"Es un requisito de la directora, ella siempre nos pasa revista para ver lo que les

estamos vendiendo a los nifios", expresa Moreno.

Judith Macias, directora del plantel, indica que el cambio lo adoptd una vez que se

dio a conocer por medio de la prensa la lista de alimentos emitida por la DNES.
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"La gente debe entender que es en bienestar de los nifios. Consumir frutas,
sandwiches de queso, mortadela, jamoén o pollo sin mayonesa son muy ricos y

saludables", dice la directora.

Mientras, Félix Carrera Cedefio, director provincial de Salud, asevera que los
operativos de control a los alimentos que expenden en los bares escolares se

iniciaran el préximo 27 de junio.

Carrera manifiesta que primero se inspeccionaran los establecimientos escolares
para verificar los alimentos que ahi se comercializan y las condiciones en las que son

preparados.

En la visita, el funcionario hara conocer los beneficios de expender alimentos sanos.

Carrera se propone propagar la educacién nutricional.

"Luego del primer operativo vendran otros, sin mencionar fechas, y si es que en los
bares constatamos que siguen vendiendo frituras con aderezos como la mayonesa,
los administradores y duefios de los locales seran citados previo a analizar una

posible multa", puntualiza Carrera.

El funcionario agrega que de no acatar las disposiciones de la direccién de Salud, los

establecimientos que sean reincidentes seran clausurados definitivamente.

"Los padres nos tienen que ayudar porque es una lucha de todos, la educacion

alimenticia debe venir de casa", sostiene en tanto Ladinez.
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ANEXO N° 2

CUESTIONARIO UTILIZADO EN EL SONDEO

FECHA: / / No.

El presente estudio esta siendo realizado por udeastudiantes de la EPN. Por este medio
gueremos garantizar que todas sus respuestastisgadtas con la mayor confidencialidad
posible.

CUESTIONARIO
EDAD:

1) ¢ Qué le parece el sabor de la colada de machica?

2) ¢ Qué ingrediente recomendaria que se le agregaiéa colada de machica?

Frutas Esencias Leche
Otros:
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3) ¢, Compraria usted colada de machica en un envasgctico e higiénico?
Si No

¢, Porquée?

Muchas gracias por su tiempo!!!
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ANEXO N° 3

MODELO DEL CUESTIONARIO GENERAL

ESCUELA POLITECNICA NACIONAL
INGENIERIA EMPRESARIAL
ENCUESTA

OBJETIVO: La presente encuesta tiene fines académicos pagaitcacion practica del proyecto de

titulacion, por lo que se solicita su entera cotabi®n y sinceridad en cada una de las respuestas.

Fecha: / / Encuestador: Cadigo:

INDICACIONES: Marque su respuesta con una X

INFORMACION GENERAL:

Edad: Domicilio: S C N Nif:

INFORMACION ESPECIFICA

1. ¢En una o varias veces al mes ha consumido cotantéichica en su casa?

Si No

Si su respuesta es negativa le agradecemos pangbo prestado
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2. ¢, Con qué frecuencia consume usted colada de machica

Diario Semanal Quincenal Mensual

3. ¢Al momento de consumir la colada de machica, g@érprefiere acompanarlo?
Pan_ Galleta Empanadas _ Nada Otros

4, ¢Una de las razones para consumir colada de méditca

Su sabor

Valor nutricional

Por habito y tradicion

Otra Cual
5. ¢, Qué integrante de su familia demuestra un maysio gpor la colada de machica?
Mama
Papéa
Otros Cual
Hijos ¢Qué edad? : Menor a 3 afos
3 — 5afios
6 — 12 afios
13 — 18 afios

Mayor a 19 afios

6. Al consumir colada de méchica con qué lo prefiere?

Con leche
Con esencias

Con frutas naturales (extracto) Cuél

Otro ingrediente Cuél
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7. ¢ Qué contextura de la colada de méachica le es gnadadble?
Muy espeso Espeso Blando Muy Blando
8. ¢ Estaria dispuesto a comprar colada de machicaridaten un envase practico e higiénico de

200 ml. sin preservantes ni colorantes y lista parair?

Si No

Si su respuesta es negativa le agradecemos panabo prestado

9. ¢En qué supermercado compraria usted la colada@cdgica envasada y lista para servir?

Supermaxi

Mi Comisariato
Santa Maria

TIA

Otros Cual

10. ¢Cual o cudles de los siguientes aspectos le giemarcomprar colada de méachica envasada y

lista para servir?

Simplicidad
Facilidad de consumo
Ahorro de tiempo

Puede ser usada para loncheras o refrigerios

Otros Cual

11. Coloque en orden los 3 aspectos mas importantessjed considera al momento de realizar

una compra:

Empaque llamativo

Contenido nutricional



Promociones
Publicidad

Precio
Otros

12.

Cual

¢ Qué precio pagaria por un envase de colada deaadiehlas siguientes cantidades?

CANTIDAD
PRECIO
200 ml. 250 ml. 300 ml.
0,45-0,55
0,56 - 0,65
0,66 - 0,75
0,76 — 1,00 dolar
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Muchas gracias por su colaboracion
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ANEXO N° 4

CUESTIONARIO UTILIZADO EN LA PRUEBA DE DEGUSTACION

ESCUELA POLITECNICA NACIONAL
INGENIERIA EMPRESARIAL
FORMULARIO DE PRUEBA DE DEGUSTACION

OBJETIVO: Obtener informacion para identificar las princigat@racteristicas que busca el cliente
en la adquisicion de una bebida nutritiva a basecelgada. El tratamiento que se dard a esta
informacién, tendra el caracter de confidencial lpaue le solicitamos responder el cuestionario co
total libertad.

Fecha: Encuestador: &€o6dig

INDICACIONES: Ubique en primer lugar el numero de muestra quelenagradé de acuerdo a la

contextura y al sabor y afiada la razén por la g@gi$to.

1. SEGUN EL OLOR

EXCELENTE BUENO MALO PESIMO

MUESTRA

2. SEGUN SU SABOR

EXCELENTE BUENO MALO PESIMO

MUESTRA




3. SEGUN SU TEXTURA
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EXCELENTE BUENO MALO PESIMO
MUESTRA
4. SEGUN SU DULZURA

EXCELENTE BUENO MALO PESIMO

MUESTRA

Muchas gracias por su colaboracion
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ANEXO N° 5

CONTRATO DE TRABAJO A TIEMPO PARCIAL

En el Distrito Metropolitano de Quito. a..... de.......... de.............. , libre y
voluntariamente comparecen por una parte, en calidad de empleador,
...................... ,Cédula de identidad No. ....................., domiciliada en la calle......
........................... de Quito y por otra parte ............ccoeeviiiiiiiiiiiiiiineene., CON
cédula de identidad No. .... viivirieen.;  domiciliada en la calle

................................... de Quito; comparementes que tienen a bien y convienen
celebrar el presente contrato de trabajo temporal a plazo fijo de conformidad con lo
dispuesto en las clausulas siguientes:

Primera.- La...................... , quien para efectos de este contrato se denominara
Empleador, tiene a bien contratar los servicios licitos y personales de la Srta.
............................. , para que se desempefie como auxiliar de servicios., labores
gue desempefara en el local ubicado en la calle José Alas No. 128, parroquia de
Chaupicruz, del Distrito Metropolitano de Quito.

Segunda.- La .......coeviiiiiiennnn. se compromete a cumplir con las funciones de
auxiliar de servicios., dentro de normas éticas y disciplinarias que la Srta.
..................... declara conocerlas aceptarlas asi como también se con prometa
otras labores afines cuando asi lo requiera El Empleador, a cuya propésito la
empleada deja expresa constancia de su aceptacion y consentimiento.

Tercera. - El horario de trabajodelola ..............c.ocoennin. ,serdde ............ diarias
continuas, en turnos variables, de ......................... , que la empleada declara
conocerlos y aceptarlos.

Cuarta.- Por las funciones que el la ................... cumplira, la.............ccceeeel . se
obliga a pagar un sueldo mensual de..

mas todos los beneficios legales pertlnentes previa Flrma deI roI de pagos, y que
esta cantidad se pagara dentro de los 5 primeros dias del mes siguiente.

Quinta.- El plazo de duracion del presente contrato de trabajo se lo establece en
.................... como periodo de prueba, periodo dentro del cual cualquiera de las
partes podra darlo por terminado, si no lo hiciera, se prorrogara pon nueve meses



252

mas, hasta completar el afio de estabilidad consagrado en la Ley, si no se diera por
terminado en forma legal el contrato dentro del afio de estabilidad, se entendera
renovado un afio mas.

Sexta.- La. ....ooovvviiiiiiiien, mientras tenga la calidad de Empleada, y durante das
afos siguientes a la terminacion del presente contrato, por ninguna razon inducira
directa o indirectamente a otro u otros empleados a dar por terminado su respectivo
contrato de trabajo con el Empleador.

La empleada declara que, mientras tenga tal calidad, se abstendra de de realizar por
si mismo o a través del conyuge o terceras personas, en beneficio propio o de
terceros, actividad mercantil relacionada con la actividad del Empleador y que
implique, directa o indirectamente competir con el Empleador o genere conflicto de
interés. Como obligacion especial la................ debe cuidar y mantener en debida
forma bienes, instrumentos, documentos. Utiles, uniformes, equipos, accesorios, que
le fueran entregados para la ejecucion de sus labores, 0 que estuvieran a su cuidado.

Séptima.- Las partes declaran incorporadas las disposiciones del Codigo Laboral y
en caso de controversia, agotandose la via conciliatoria, se sujetan a los jueces
competentes de esta ciudad de Quito.

Para constancia de lo acordado, las partes contratantes Firman en unidad de acto,

por triplicado, solicitando al Sr. Inspector del Trabajo de Pichincha la correspondiente
inscripcion.

EL EMPLEADOR EL TRABAJADOR

INSPECTOR DE TRABAJO
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ANEXO N° 6

CONTRATO DE TRABAJO POR TIEMPO INDEFINIDO

.............................................. , Representada Legalmente por su Gerente, la
ST=] (0] - , en calidad de Empleadora, por una parte; y, por
otra el sefor ... ceeeeen,CON - cédula de identidad N°
................... , en calldad de trabajador convienen en celebrar el presente contrato
de trabajo contenldo dentro de las siguientes clausulas:

PRIMERA: ANTECEDENTES.

Por fusion, la ComMPafia..........c.uieiir i e e e e e
..................... fue absorbida, mediante escritura publica celebrada el............... de
.................. del ................, por la compania .........ccccceeiiiiiiiiiiiiiiiiiinnaeny
motivo por el cual todos los trabajadores de .
.............................................. pasan a trabajar en Ia companla......................,
...................................... en virtud del presente contrato.

SEGUNDA. CONTRATACION Y CONDICIONES ESPECIALES -

Con estos antecedentes, la empleadora contrata al sefior.................c.cccvvveenn .. :
para que desemperie las funciones inherentes al cargo de ....................... por lo
que

tomara bajo su cargo y responsabilidad la ............................ para ...........coeeeenee
La Compafia .......cooevvieiiiiiiii i e , Se compromete a reconocer la
antigiiedad del sefior .........cccoovviiiii i , en su trabajo, en la Compaiiia
...................................................................... , esto es desde el ...... de
........... del ............ para efectos de su Jubilacion, indemnizaciones legales por
terminaciéon de la relacion laboral, pago de fondos de Reserva y Subsidio de
Antigiedad. De igual manera, se compromete a pagar al trabajador el Décimo
Tercero y décimo Cuarto sueldos en su totalidad y cuando éstos se hagan exigibles
de acuerdo con la Ley; a conceder las vacaciones en el momento que le corresponda
gozarlas y de acuerdo al calendario que para el efecto elaborara la Compafia.
.................................................... a mas de lo enunciado en este literal, no
reconocera al trabajador ningun otro derecho por concepto alguno emanado de la
relacion laboral anterior.

TERCERA: OBLIGACIONES.

Ademas del cumplimiento del trabajo encomendado, el trabajador se obliga a cumplir
con todas las disposiciones administrativas y técnicas emanadas de sus superiores,
asi como con las normas constantes en los manuales de funciones y procedimientos
respectivos y al Reglamento Interno de la Compafiia.
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El trabajador acepta desempefiar cualquier otra actividad anexa o0 conexa con su
trabajo habitual cuando, por razones operativas, asi lo requiera su Empleadora,
razon por la que, en cualquier momento, esta clausula surtira los efectos de
consentimiento actual.

CUARTA: LUGAR Y HORARIO DE TRABAJO.

El Trabajador se compromete a prestar sus servicios en cualquiera de los locales,
oficinas, dependencias o instalaciones de la Empleadora en la ciudad de Quito. El
trabajador prestara sus servicios dentro de los horarios establecidos por la Empresa
para esta clase de actividad laboral y le esté prohibido trabajar tiempo suplementario
o extraordinario, salvo autorizacion escrita del Empleador.

En caso de faltas de asistencia o puntualidad, el Empleador podra hacer los
descuentos autorizados por las Leyes y reglamentos de la Empresa.

QUINTA: SUELDO O SALARIO Y FORMA DE PAGO.

La Empleadora pagara al trabajador por sus servicios, la cantidad ................. , esta
remuneracion se pagard mensualmente y de ella se descontardn los aportes el
I.LE.S.S. y lo correspondiente al Impuesto a la Renta, en caso de haberlo.

SEXTA: TIEMPO DE DURACION.
El presente contrato es por tiempo indefinido.

SEPTIMA: AMBITO.
En todo lo que no estuviere previsto en este Contrato, las partes se sujetan a las
disposiciones generales del Codigo del Trabajo.

OCTAVA: JURISPRUDENCIA'Y COMPETENCIA.

En caso de controversia, las partes se someten a los Jueces del Trabajo y al
procedimiento oral, publicado en el R.O. No. 146 del 13 de agosto del 2003 y sus
reformas.

Para constancia los comparecientes firman por triplicado ante el sefior Inspector de
Trabajo quien certifica, en la ciudad de Quito del....... de.............. del ...............

LA EMPLEADORA EL TRABAJADOR

INSPECTOR DE TRABAJO
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ANEXO N° 7

TABLA SALARIAL
e

Absgado Antoenin Gagliarda Valareeo
MINISTRO DE TRABAJO ¥ EMPLED

ACUERDO No. 00120
COMSIDERANDD:

mediante Acuerds Minstenal Mo 00068 del 5 de jumio del 2008, se
consfituyeron  freinta y  Seis Comesiones Seclonales. entre ellas:
ELABORACION DE PRODUCTOS LACTEOS, ol mismo gue an su A 1
texfualments dhca: AL, 1.- l::nﬂﬂll‘h.l las sagusenies comisiones sectonales
para. revision y actualizacion de la estruciura ocupacional y fyacion de las
remuneraciones sectoriales yo tarifas para el afo 2008, de los frabajadores
del sector privads gue laboran prolegidos por el Codigo del Trabajo en lag
distintas ramas de actvidad. . ";

en sesiin final de ln Comizitn Sectoninl de ELABDRACION DE PRODUCTOS
LACTEDS de fecha I de julio del 2008, sc presentan ires criterios diferenies de cada
secior ¢n la kabla soctormal;

on sesion del Consgjo Macional de Salarios efectuada el 4 de septiembre del 2008 se
ba por mayoria la fijaciin de la remuneracicn ssctorial de: ELABORACION DE

Eprse
PRODUCTOS LACTEDS; v,

Em wso de las strvhuciones gue le confiere el Art. 179 de la Constitucion Politica de la Republca
ded Ecuador v en concondamcia com ol Ar, 124 del Cadigo del Trabajo

ACUERDA

Art. L~ Fijar las remusneraciones minimas sectoriales begales. a nivel nacional, que recibirin los
irabajndores protegidos por el Cadign del Trabajo que laboran en la rama o actividad econdmica
di: ELABORACION DE PRODUCTOS LACTEOS de acucrdo & lo siguiente:

0311 | ELABORACION DE PRODUCTOS LACTEDS

T CoDIGD ESTRUCTURA GCUPACIONAL TEMUNEWALIER ]
it == Bl - .
 TABLA mom

CATEGORIA |

0311000901 | DBRERD DE LIBAPIEZA Y/ ATUDMMNTE DE RECEFCION DE LECHE o ~ 22000

0311000103 | AYUDANTE DE QUESERD 79000

0311000103 | AYLIDANTE OF FREEFER TH00|

011000104 | ATUDANTE DE PREFARACION DF FRUTAS 220,00

0371000105 | DBRERD BARGUILLERD FFAT]

0311000106 [nmn:wmnn DE ACAMKED DE MERCADERIAS 0,00
| CATEGORIA i

0311000201 | ATUDANTE DE PRENSISTA T

255



031 1000202 | OFERARID DE TOGURTH /0 MANJAAES 2040
0ol 100030 20,40 |
a1 1000204 | EMPLEADD DE COMEARETE 220,40
31 1000205 | AVUDANTE OF MECAMNICS, 230,40
0311000206 | CECORAEOR FFE ]
0311000207 | ATUDAMTE DF CAMANE FRE T aroad|
0311000208 | EMPACADOR DE MAMTEQLILLA O QUESDS 230, #0
031 1000208 | ATUDANTE DE PASTEURIZACION 080 |
031000210 | PREFARADOR DE MEZCLA DE MELADDS 22040
i CATEGORIA 1 -
001 1000 | ATULHASITE DF OPERADCE DF MADUING DE | EMWASALD PRl
STERITHE M
0311000001 | DPERADOR DE MACUINA MANTEGULLA, HELADD, CLAFIFIGADOR, Fral]
DESHATADORE CALDERD, EMVASADC PASTEURIZADOR
0311000302 | ATUOANTE OE EQUPD DF PLLVERLZACION I 08|
37 1 0000MEY | RECIBIDOR DE LECHE 221105
01 10003 | AYUDANTE DF LBRs TR T, 221,08
031 1O0030S | AYUDANTE DE BODEGLIE RO -3
0311000306 | HOMLATERD 21,05
0311000307 | ELABCRRDCE OF OUES0S 21,08
0311000306 | PRENSSTA —E
| CATEGDRIA M —
|
011000401 | BODEGUERD - = A%
T 10000G | MECARIGD FFIEL)
0311000403 | ELECTRICISTA B T
0311000404 | TORMERD o 2 4%
031 1004I0S | JEFE OF SECCION MANTECUILLA, PASTEURGT AC0m 72148
ENVASADORES, FAEEFER, BARDLALLEROS, PREPARACION DE
FRLITAS, CAMMRA FRIA, ETC
| CATEGOSIA v
0311000501 | ASISTENTE DE LABORATORIC 221,88
0311000502 | DPERADDR DE MADUNA DE PULYERITACION FFLIT]
0311000503 | OPERADDR DE CONDEMSADDR ZELE
| CATEGORLA W
031 10006071 | LABCRATORISTA 2234

Art. 2.-Fara las ocupaciones o puestos de irabago de esbe secior gue no consten an @
estructura occupacional antes transcrita, las remuneracionss minimas sectoriales
legales an ningln caso podrdn ser inferiores a las de menor valor establecida en la
tabla anierior
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Art. 3.- El incumplimiento & inobservancia de esta obligaciin palronal, serd
sancionada de conformidad con lo dispussto en el aticulo 828 v siguientes del Codigo
ded Trabago.

El presanie Acuerdo entrard eén vigencia a parir de su publicacidn en el Registro
Oficial

Dado en Quite, 1TSEP 2008

Antonlo Gagllardo Vala

Mi O DE TRABAJO ¥ EMPLED
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DE LOS JORNALEROS Y DESTAJEROS

Art. 342.-Fijacion de salarios minimos.-Los salarios minimos de los jornaleros serandgaglor las
comisiones sectoriales y de trabajo.

Art. 343.-Reduccién del salario por alimentacion.£n caso de que el jornalero tenga derecho a la
alimentacion segun el contrato, se estara a lagaatn cuanto a la deduccién que debe hacerse del
salario por este concepto.

La deduccion no podré ser superior al veinticingogiento del salario minimo.

El Subinspector del Trabajo Agricola, a solicitue pedn, regulara el descuento en caso de desacuerd
entre los contratantes.

En ningln caso, el trabajador recibira en dinersalario inferior al minimo vital.
Nota:
La Ley 133, reformatoria del Codigo del Trabajo@R817-S, 21-XI-91), sustituyo el término "pedn”

por "obrero agricola" en otros articulos de espdtal, pero no lo hizo en este articulo.

Art. 344.- Duracion de la jornada.- En cuanto a la duracion de la jornada de trabascahsos
obligatorios, vacaciones y demas derechos, sevayaerlas disposiciones generales sobre la materia.

Art. 345.- Obligaciones del obrero agricola.-Son obligaciones del obrero agricola, jornalero o
destajero:

la.- Procurar la mayor economia en beneficio dénkeseses del empleador;

2a.- Devolver los utiles que le hubieren entregado;

3a.- Emplear durante el trabajo los Utiles y heieatas en la forma mas apropiada y cuidadosa, a fin
de evitar su destruccion;

4a.- Prestar su contingente personal en cualdampb en caso de peligro o fuerza mayor; vy,

5a.- Prestar sus servicios aun en dias de desgagisdoras suplementarias percibiendo sus salarios
con los recargos de ley, en las cosechas, cuaneloeaen peligros o dafios de consideracion.

Art. 346.- Trabajo por tareas.- Cuando el trabajo se realice por unidades de wblgarmente

llamadas "tareas”, el Subinspector del Trabajo dddgi podra reducidas a limites razonables si hebier
motivo.

Art. 347.-Prohibicion a los empleadores agricolasks prohibido a los empleadores:
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1.- Obligar a los obreros agricolas a venderlatosales que posean y los productos de éstos;
2.- Obligar a los obreros agricolas que abonersasranimales los terrenos de la heredad;
3.- Constrefiirles a efectuar cualquier trabajoesaphtario no remunerado; vy,

4.- Servirse gratuitamente de los animales delrolagricola.
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ANEXO N° 8

EVALUACION DEL DESEMPENO

EVALUACION DEL DESEMPENO

Nombre del trabajador: Fecha:_/ |

Departamento/Seccion: Puesto:

Desempefio en la funcion: Considerar exclusivamente el desempefio actual del trabajador en su funcion.

Optimo Bueno Regular Tolerable Malo
Producto I:I I:I I:I I:I I:I
Volumen y cantidad de Siempre va mas Con frecuencia va | Satisface lo exigido. | A veces esta | Siempre esta por
trabajo ejecutados alla de lo exigido. mas alla de lo por debajo e debajo de lo exigido.
normalmente Muy réapido. exigido. lo exigido. Muy lento.
Cualidad I:I I:I I:I I:I I:I
Exactitud, esmero y Siempre superior. A veces superior. Siempre Parcialmente | Nunca satisfactorio.
orden en el trabajo ) satisfactorio. satisfactorio.

Excepcionalmente Bastante exacto Presenta gran
ejecutado exacto en su en su trabajo. Su exactitud es En ocasiones cantidad de errores.
trabajo. regular. presenta

errores.
Conocimiento del
trabajo I:I I:I . I:I I:I I:I .
Sobre todo lo Sabe lo necesario. | Sabe suficiente del Sabe parte Sabe poco del trabajo
Grado de conocimiento necesario y no cesa trabajo. del trabajo.
del trabajo de aumentar sus Necesita
conocimientos. capacitacion.
Cooperacion I:I I:I I:I I:I I:I
Actitud ante la empresa, | Tiene un excelente Funciona bien en Normalmente No Es reticente a
el jefe y sus colegas espiritu de el trabajo en colabora en el demuestra colaborar.
colaboracion. Gran equipo. Procura trabajo en equipo. buena
empefio. colaborar. disposicion.
Sélo
colabora
cuando es
muy
necesario.

Caracteristicas individuales:  Considerar tan solo las caracteristicas individuales del evaluado y su comportamiento funcional dentro
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y fuera de su funcién

Comprension de las
situaciones

Grado en que percibe la
esencia de un
problema. Capaz de
plegarse a situaciones y

de aceptar tareas.

Optima intuicion y
capacidad de

percepcion.

[ ]

Buena intuicion y
capacidad de

percepcion.

[ ]

Satisfactoria
intuicion y
capacidad de

percepcion.

[ ]

Poca
intuicion y
capacidad de

percepcion.

[ ]

Ninguna intuicién y
capacidad de

percepcion.

Creatividad

[ ]

[ ]

[ ]

[ ]

[ ]

Empefio. Capacidad Siempre tiene ideas | Casi siempre tiene | Algunas veces Levemente Tipo rutinario.
para crear ideas y optimas. Tipo buenas ideas y presenta rutinario. No tiene ideas
proyectos. creativo y original. proyectos. sugerencias. Tiene pocas propias.

ideas

propias.
Capacidad de
realizacion . L . . .

Capacidad 6ptima Buena capacidad Realiza y pone en Tiene Incapaz de poner en

Capacidad para poner para concretar para concretar practica nuevas dificultad practica una idea o
en practica ideas y nuevas ideas. nuevas ideas. ideas con habilidad | para proyecto cualquiera.
proyectos. satisfactoria. concretar

nuevos

proyectos.

Fuente: Idalberto Chiavenato
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ANEXO N° 9

ANALISIS DE INVOLUCRADOS

OBSERVACION

En la visita que se llevd a cabo en las diferentes cadenas de supermercados
ubicados en la ciudad de Quito, se comprob6é que no se comercializa la colada de
machica envasada, es decir, que el producto que BEALDI Cia. Ltda. pretende lanzar

al mercado se lo catalogaria como nuevo.

Existen diversas formas de generar publicidad de un producto o servicio, y uno de
ellos es la participacion en eventos festivos. Se podria considerar a las celebraciones
gue se efectien, como un medio para dar a conocer la existencia de la colada de

machica asi como para exponer sus beneficios que brinda al consumirla.

INSTITUTO NACIONAL DE ESTADISTICAS Y CENSOS

El VI Censo de Poblacion y V de Vivienda realizado por el INEC en el afio 2001, nos
muestra que la ciudad de Quito tiene una tasa de crecimiento anual del 2,18%. Es un
porcentaje que permite visualizar un gran crecimiento poblacional en el mercado al

cual va dirigido el producto en cuestién.

Por otra parte, la falta de empleo en el pais se acrecienta cada vez mas y esto se lo
puede evidenciar en la tasa de desempleo que el INEC presenta en forma trimestral.
Para nuestro ejemplo, se ha tomado como referencia la tasa de desempleo de la
region Sierra Urbano, el cual nos indica que en el trimestre de diciembre de 2007
existio una tasa de 5,89%, en marzo de 2008 una tasa de 6,01%, en junio de 2008

una tasa de 5,36%, en septiembre de 2008 una tasa de 5,47%, en diciembre de 2008
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una tasa de 5,41% y finalmente en marzo 2009 se presenta una tasa de 6,60%. En el
siguiente grafico se puede observar la trayectoria de la tasa de desempleo en los

ultimos trimestres:

TASA DE DESEMPLEO TRIMESTRAL

SOCIALES - NUEVA METODOLOGIA (DESDE SEPTIEMBRE DE 2007)
TASA DE DESEMPLED TRIMESTRAL

| Sierra Urbano !

Dec-2007 Mar-2008 Jun-2008 Sep-2008 Dec-2008 Mar-2008

Fuente: www.ecuadorencifras.com

CORPORACION FINANCIERA NACIONAL

La mision de la CFN es servir a los sectores productivos del Pais, a través de la
provision de productos financieros y no financieros alineados al Plan Nacional de
Desarrollo. Y su vision es ser la banca multiple de desarrollo, moderno y eficiente con
énfasis en aguellos sectores desatendidos, apoyando asi al desarrollo econémico y
social del Ecuador. En el grafico siguiente, se muestra los distintos tipos de crédito

que ofrece la Corporacion Financiera Nacional.
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TIPOS DE CREDITO

ativa Créditos CFN  Productosy Servicios  Ley de Transparencia |

Credito de Primer Pise i
b Actividades Financiables

Credito de Seqt Piz e
TR de: Segunidy Pea Credito Directo
Financiamiento de Exportaciones FOPEX

te para Capital de Trabajo '

Crédito Autemotriz

B
lrfd te Asociativo o

Fuente: www.cfn.fin.ec

il Crédito Revolver

MINISTERIO DE INCLUSION ECONOMICA Y SOCIAL

El Ministerio de Inclusion EconOmica y Social, tiene como misién promover y
fomentar activamente la inclusibn economica y social de la poblacion, de tal forma
que se asegure el logro de una adecuada calidad de vida para todos los ciudadanos
y ciudadanas, mediante la eliminacién de aquellas condiciones, mecanismos o0
procesos que restringen la libertad de participar en la vida econdmica, social y
politica de la comunidad y que permiten, facilitan o promueven que ciertos individuos
0 grupos de la sociedad sean despojados de la titularidad de sus derechos
econdmicos Yy sociales, y apartados, rechazados o excluidos de las posibilidades de
acceder y disfrutar de los beneficios y oportunidades que brinda el sistema de

instituciones econdémicas y sociales.

Los siguientes proyectos han sido planificados por el MIES, todos con el fin de

fomentar y promover una alimentacién saludable:

« Libro: El trabajo fotogréafico investigativo se ha realizado en todas las

provincias del Oriente, Sierra Norte y Central.
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* Feria del Buen Vivir: Se ha realizado una primera Feria durante el 2007 en
el mercado la Carolina de Quito. El 21 de Mayo del 2008 se inauguro la
Feria del Buen Vivir de Ibarra.

* Alimentos de Verdad: La Campafia Alimentos de Verdad se difunde en
medios masivos desde enero del 2008 y continuara hasta diciembre del
mismo afio. La implementaciéon en punto de ventas se trabaja desde el
segundo trimestre del afio 2008, al igual que la creacion de un sistema de

ventas de Alimentos de Verdad y la Promocion mediante eventos.

RESUMEN DE INVESTIGACION DE MERCADO DEL PROYECTO

Al término de la Investigacion de Mercado se descubrié que, la colada de machica no
ha sido olvidada por los encuestados, puesto que el 76,73% de las personas
encuestadas ha mantenido su preparacion y consumo en sus hogares (Ver Pagina
N° 78). Y el 81,38% de los encuestados afirman que estarian dispuestos a comprar
colada de machica contenida en un envase practico e higiénico de 200 ml. (Ver
Pagina N° 89).

El 71,42% de los encuestados revelan que la facilidad de consumo y el ahorro de
tiempo que pueda brindar un producto, es un factor muy determinante al momento de
realizar una compra. El constante ajetreo del diario vivir formaria una buena dupla

con un producto envasado, para originar una gran demanda. Ver Pagina N° 92 .

COMPETENCIA

En el Ecuador existe una gran variedad de empresas, que elaboran el producto
sustituto a la colada de méachica envasada, como es la colada de avena envasada,
el mismo que es comercializado en el mercado ecuatoriano por las empresas Alpina,

Toni, Nestlé.
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La amplia trayectoria que tienen ciertas empresas, les permite gozar de un prestigio y
fidelidad en el mercado ecuatoriano, por ejemplo la Industria Toni la cual utiliza las

maquinarias que se observa en la siguiente foto:

TECNOLOGIA DE LA INDUSTRIA TONI

Fuente: www.tonisa.com

PARTICIPACION DEL MERCADO

Una de las empresas consideradas como una gran competencia para BEALDI Cia.
Ltda. es Alpina, puesto que ofrece una gama de productos que podria sustituir a la
colada de machica envasada, entre ellos lidera la avena alpina. La participacion del
mercado que abarca Alpina Productos Alimenticios Alpiecuador S.A. se la muestra

en los gréaficos.
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VENTAS ALPINA ECUADOR

Comportamiento Histdrico Ventas brutas
Alpina Ecuador (Cifras en Ddlares)

1,200,000 Afio: USD 11.175.160

Crecimiento: 26%

1,000,000 1 Aifio: USD 8.852.800

Crecimiento: 36%

ST Afio: USD 6.505.765 |
,00C

Crecimiento: 1%

Afio: USD 6.415.420
600,000 A

400,000

200,000

Aiio 20006

&2

Ao 2005

Aiio 2003 Ailo 2004

Fuente: www.snc.gov.co

EL GOBIERNO ECUATORIANO

“Ecuador, al paso de los afos ha sufrido varios cambios politicos, entre ellos el mas
radical es el cambio de moneda suscitado en el gobierno de Jamil Mahuad Witt,
ademas de la subida de la gasolina en un 71%, el terrible feriado bancario e iliquidez

de algunos bancos, como el Filanbanco, Préstamos, Progreso, etc.

Otro de los problemas es la inflacion, en el mes de marzo del afio 1999 la tasa de
inflacion llegé a ser de 54,53%™'. En el afio en curso, esta tasa muestra cierta
variabilidad, por ejemplo en el mes de, enero fue de 8,36%, febrero fue de 7,85%,

marzo fue de 7,44%, abril fue de 6,52% y en el mes de mayo fue de 5,41%. En el

61 http://historia.mforos.com/710942/4931317-presidentes-del-constitucionales-del-ecuador-desde-
1830-hasta-2005/
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gréafico posterior, se puede apreciar de mejor manera la distribucién que sigue la tasa

de inflacién en los ultimos meses.

TASA DE INFLACION

10

Jn-2008 Jul-2008 Aug-2008 Sep-2008 Dcl-2008 Noy-2006 Dec-2008 Jan-2008 Feb-2008 Mar-2009 Apr-2009 May-2008

Fuente: www.inec.gov.ec

SERVICIO DE INFORMACION Y CENSO AGROPECUARIO

Las escasas lluvias y las bajas temperaturas mas conocidas como heladas,

registradas en los meses de julio y agosto en la provincia de Chimborazo, afectaron a

la formacion de cafia y de espigas de la cebada, como se muestra en el gréafico

siguiente.
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SIEMBRA Y COSECHA DE LA CEBADA

CEBADA
SIEMBRA NOVIEMERE / 2002 COSECHA JUNIO/ 2003
CULTIVO: CEBADA CULTIY O: CEBADA
ESTACION : RUMIPAMBA ESTACION : RIOB AMBA

" m.| ...-.ui

resmacmn cata |"-|=

....c..l.. crar

ncen

crm E...:.... I......r... casa ]um |.....—..

—-
==

Precipitac dn
&

DECADAS ¥ MESES

*|hE‘—f\Df-9 | e RH = = -FET:‘-I'.Ih'l

Fuente: www.sica.gov.ec

RENDIMIENTO DE LA CEBADA

EVALUACION AGROCLIMATICA MENSUAL: JUNIO /2003
CULTIVO FROVINCIA RENDIMIENTO (TM/ba) RECIPITACION { mm) fvpices
— o -
Lty JUNIO o S NORMAL REAL L] AL
REFERENCIA VARIAC | REFERENCIA CLIMATICOS

GUAYAS 2000 1002 745 1439 03 100
2003 -0.7 2003 745 675 -0 EE]

ARROEL — -
LOSRIOS 2000 2002 1384 2138 55 100
2003 0.0 1003 1384 1249 -10 100
GUAYAS 2000 2002 745 1439 03 100
. 2003 -0.1 2003 745 675 -0 100

MAIZ DURO
M ANAEI 2000 1002 321 620 03 100
2003 -231 2003 321 247 -13 64
CARCHI 2000 1002 532 378 -10 100
2003 -1.3 1003 532 293 -45 a7
PAPA
CHIMBORAZO 2000 1002 262 264 1 72
2003 -I1.8 1003 262 210 - 54
COTOPAXI 2000 1002 390 401 3 96
2003 -15.8 1003 390 277 -0 79
CEBADA

CHIMBORAZO 2000 1002 306 303 -1 74
2003 -16.2 1003 306 235 -23 52

Fuente: www.sica.gov.ec
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En la tabla anterior, se muestra la pérdida de produccion que sufrié la provincia de
Chimborazo, la cual fue de una variacion de -16,2%. Y en las tablas siguientes, se da
a conocer las enfermedades y plagas que afectaron la produccién de cebada en el
afio 2008, y las heladas en dos décadas consecutivas que han afectado a la

provincia de Chimborazo.

ENFERMEDADES Y PLAGAS DE LA CEBADA

RESUMEN CONSOLIDADO DE PLAGAS Y ENFERMEDADES
ANO 2008
Provincia Marzo Abril Mayo Junio Julio
Roya Amarilla | Roya Amarilla | Roya Amarilla | Roya Amarilla | Roya Amarilla
Chimborazo Roya Tallo
Gus. Negro Gus. Negro Gus. Negro Gus. Negro Gus. Negro

Fuente: www.sica.gov.ec

CUADRO COMPARATIVO DE LA PRODUCCION DE CEBADADE LO S

TERRENOS DE BEALDI CIA. LTDA. Y LOS TERRENOS DE LA ZONA

PRODUCCION
sios[PRopuECION | TERREOS
LTDA.
2005 63 70
2006 55 58
2007 52 50
2008 70 80
2009 25 35




CONDICIONES CLIMATICAS ADVERSAS
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CLIMATICAS
ADVEREAE 2 x| 1 2

Chasyrss I
GRS Loz Fios I

Chasyas
Log Rioa
hlanabi

AMLALE DTTR O

Car ek

FPichinchs

i obofemi
Tk akiae
Chimboreo
Cathar

P AP A

Carchi
Imbzbura
Fichaucius
Cobopesd
Chinboraza
Aumiay

HAEA

Cagckd

Imbebira

TRIGO ¥ Pizhinchs
CEBADA Tungurabius
Chimborseo
Aomiasyr

M : PRECIPTTACTON MORMA T : FRECIPTTACION INFERIOR A LA FNORMAL
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Fuente: www.sica.gov.ec
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ANEXO N° 10

ENTREVISTA EN EL MAGAP

En el mes de Diciembre del 2008, asistimos al Ministerio de Agricultura y Ganaderia
donde nos dirigimos al Sr. César Caceres, Jefe del Sistema de Informacidén Agraria,

donde le comentamos el proyecto en cuestion y se hizo las siguientes preguntas:

1. ¢Disponen de informacion del volumen de producci on de cebada de los

ultimos afos?

El MAGAP se dedica hacer estudios constantes de todos productos que se cultivan
en el pais y de la cebada les puedo proporcionar un Cd que contiene una amplia
informacion obtenida del tercer censo nacional agropecuario, donde se puede
encontrar la produccion de UPAs por tamafios y superficie sembrada segun, cultivos
transitorios solos y asociados, la superficie, produccidon y ventas, superficie por tipo
de semilla utilizada y practica de cultivo ademas de las herramientas utilizadas para

efectuar el levantamiento de esta informacion.

2. ¢Qué ayuda presta el MAGAP a Ilos agricultores de cebada,

concretamente en la Provincia de Chimborazo?

Existe un plan, en el que tienen que reunirse minimo 10 agricultores para recibir un
curso de capacitacion respecto al manejo del cultivo de la cebada e informar de
nuevas tendencias para lograr un mayor rendimiento del cultivo, este proceso de

capacitacion tiene un costo de $ 5,00 por persona.
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3. ¢Qué opina del cultivo de la cebada en el Ecuado  r?

Es un cereal muy resistente y se adapta en las zonas altas de la serrania
ecuatoriana, su consumo viene desde muchos afos atrds donde se lo considero
como una fuente primordial en la nutricional, las razones por el cual ha ido
disminuyendo la produccién de cebada es por la migracion de los agricultores como
segundo punto la falta de industrializacion de este cereal y finalmente la poca

tendencia al alza del quintal de cebada.

Las metas esperadas en el incremento de hectareas destinadas al cultivo de cebada

para el afio 2009 corresponde 1.043 y en el 2010, 894 hectareas.

4. ¢Qué cambios se han dado en cuanto a semillas y procesos de siembra

de la cebada?

Este aspecto o maneja con mayor conocimiento e informacion el INIAP donde se
pueden dirigir al Ing. Miguel Rivadeneira, quien es Director del Departamento de
Cereales, ellos estudian, evalian y analizan las semillas y cultivos para lograr un

mayor rendimiento.

Expusimos la idea del proyecto con todas las perspectivas que tenemos del mismo,

para realizar la siguiente pregunta:

5. ¢Qué le parece el proyecto expuesto?

Me parece un proyecto interesante, deberian realizarlo para demostrar si es rentable
0 no, ademas saber la razdn porque las empresas dedicadas a la elaboracion de
productos lacteos no la han tomado en cuenta para su comercializacion, se deberia
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determinar el limitante que tiene este producto. Considero que es muy atractivo el
nicho de mercado disponible y que con un buen manejo del producto y la publicidad

se lo puede captar.

Es mas si demuestran que el proyecto ofrece una alta utilidad y tiene futuro para
crecer como empresa se les puede ayudar comprando su idea siempre y cuando no
dispongan del factor econémico.

Finalmente me gustaria saber los resultados que obtuvieron de su estudio, para

poder dialogar detenidamente.
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ANEXO N° 11

ENTREVISTA EN EL INIAP

El INIAP en concordancia con su mision, investigara, generara, adaptara, promovera
y difundird conocimiento y tecnologias adecuadas a la demandas preferentemente de
las cadenas agroproductivas, a fin de propender al desarrollo sustentable y
competitivo del sector y contribuir al bienestar de la sociedad ecuatoriana. Esta
mision la cumplira en forma directa o asociada con otras organizaciones publicas y

privadas.

En una entrevista que se sostuvo con el Ing. Esteban Falconi, quien pertenece al
grupo de Técnicos del Programa de Cereales de la Estacion Experimental Santa
Catalina del Instituto Nacional de Investigaciones Agropecuarias (INIAP), se di6 a
conocer que la mencionada entidad realiza proyectos para descubrir nuevas
variedades de cebada, en base a largos procesos de seleccion, ensayos de
rendimiento, utilizando metodologias participativas para finalizar su evaluacién en
Ensayos Exploratorios y de Adaptacion en campos de agricultores de varias

localidades participantes en el proyecto.

Al obtener la semilla final, se muestra los resultados concernientes a su origen,
caracteristicas morfoldgicas, agronémicas, de calidad Yy Sus respectivas
recomendaciones para el manejo del cultivo, en un plegable debidamente

enumerado, en el cual constan los nombres de los responsables de la investigacion.
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PROGRAMA DE CEREALES INIAP

Estacion Experimental Santa Catalina
km. 1 Panamericana Sur
Apartado Postal 17-01-340
Telf: 022690691 — 022693362
Fax: 022690991
Quito — Ecuador

Estacién Experimental Chuquipata
km. 19 via Cuenca-Azogues
Apartado Postal: 17-21-554
Telf-fax: (07) 243299-243399

Canar — Ecuador

~ Miguel Rivade
Oswaldo Chi
 Jorge Coronel’
Luis Ponce®
 Segundo Abad®

INIAP PACHA 2003
NUEVA VARIEDAD DE CEBADA

DE DOS HILERAS PARA EL AUSTRO
ECUATORIANO

" LOS AGRICULTORES
CEBADEROS DE LA
SIERRA ECUATORIANA

GOBIERNO NACIONAL DE LA REPUBLICA
DEL ECUADOR

Econ. Rafael Correa Delgado
PRESIDENTE CONSTITUCIONAL

Econ. Walter Poveda Ricaurte
MINISTRO DE AGRICULTURA, GANADERIA
ACUACULTURA Y PESCA

Dr. Juiio César Deigado Arce
DIRECTOR GENERAL DEL INIAP

Estacion Experimental Chuquipata ESTACION EXPERIME
Julio 2003 “SANTA CATALINA”
Caiiar-Ecuador

Quito, marzo del 2003

© Lider del Programa de Cereales EE Santa Catalina, hasta mayo del 2000 “Tcnios Programa de Cereales EE Santa Cataiina, INIAP

|
|
1
5 @ Técnicos Programa de Cereales EE Santa Catalina, INIAP R o
|
|
|

©Técnico del Programa de Cereales EE Chuguipata, INIAP
* Revisado y reimpreso septiembre del 2008

Fuente: E.E. Santa Catalina, INIAP
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ANEXO N° 12

MODELO DE ENCUESTA Y RESULTADOS DE LOS AGRICULTORE S

ENCUESTA PARA LOS AGRICULTORES DE LA ZONA

OBJETIVO: La presente encuesta tiene fines académicos para la aplicacion practica del proyecto de

titulacién, por lo que se solicita su entera colaboracion y sinceridad en cada una de las respuestas.

INSTRUCCIONES: Sr. Encuestador formular las preguntas de una forma entendible

y colocar las respuestas de acuerdo a lo que el encuestado manifieste.

Fecha: / / Encuestador: Cadigo:

INDICACIONES: Marque su respuesta con una X.

INFORMACION ESPECIFICA

13. ¢ Cuantos afios lleva usted sembrando cebada?

14. ¢Contrata usted maquinaria para cosechar la cebada?
Si No
15.  ¢Indique de cual de las siguientes instituciones ha recibido algun tipo de
capacitacion?
INIJAP___ MAGAP___ UNIVERSIDADES NINGUNO_




16.  ¢Ha utilizado algan método de sembrio de cebada sugerido por el INIAP?
Si No
17.  ¢Enlos ultimos 5 afios ha utilizado alguna nueva semilla de cebada
comercializada por el INIAP?
Si No

18. ¢Del 100% de su produccion de cebada como lo distribuye?

uso %

Venta

Consumo

Humano

Consumo Animal

Semilla
Otros: %
19. Indigue el tiempo que emplea para las siguientes actividades
ACTIVIDAD TIEMPO

Contratacion de maquinaria de arado

Arado de una hectarea de terreno

Contratacion de agricultores

Sembrio de una hectarea de terreno

Aplicacién de abonos por hectarea

Control de las malezas

Contratacion de maquinaria de cosecha

Cosecha de una hectarea de cebada

Secado de la cebada
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20. ¢Enlos dltimos afos, sus cultivos han sido afectados por las heladas?

Si No
21. ¢Enla siguiente, tabla complete el nUmero de quintales de cebada obtenidos
por hectarea, e indique el porcentaje en que fue afectada su produccion por plagas y
heladas?

ANOS | PRODUCCION | PLAGAS | HELADAS
2005
2006
2007
2008
2009

Muchas gracias por su colaboracion.
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RESULTADOS TOTALES AGRICULTORES DE LA ZONA

HELADAS

PLAGAS

PROD.

2121 21212|2|2|2)2)2|2]|2]|2]|2]2
ojojojojojojojojojojojojojojo
ojojojojojojojojojojojojojojo
5/6|7]8]9]|5|6|7]8]9]|5|6]7]8]9

TIEMPO

615|7]5]|5]|5|7]|5]|7

%

11 21 3| 4]15]11|2]|3]|4]|5]|6]7]8]9

Gl Ul G
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21213]11]16|3|5]7]2]1
718]13]15]9|4|7]0]9]7

11111)1
2|1 0]0]3
5]9]4]9
5]0]0]5

31910]19]3|9]|3|4]6
0]15]10]0]5|5|0]5]0

2|1 0]5]0]7]0]17]7]8]3]|5|2]0]5

2|1013|313]3|2|313]2]|3|6|5]|5|7|2|111]2]1|3]2]3]|4]|1]9
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ANEXO N° 13

MODELO DE ENCUESTA Y RESULTADOS DE PROVEEDORES

ENCUESTA PARA LOS PROVEEDORES

OBJETIVO: La presente encuesta tiene fines académicos para la aplicacion practica del proyecto de

titulacién, por lo que se solicita su entera colaboracion y sinceridad en cada una de las respuestas.

INSTRUCCIONES: Sr. Encuestador formular las preguntas de una forma entendible

y colocar las respuestas de acuerdo a lo que el encuestado manifieste.

Fecha: / / Encuestador: Cadigo:

INDICACIONES: Marque su respuesta con una X.

INFORMACION ESPECIFICA

1. ¢Su producto es distribuido en el Cantén Colta?

Si No

2. ¢ Cuantos afios se dedica a la comercializacién de su producto en la zona?
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3. ¢ Cuenta con planes de crédito para sus clientes?

Si No

4. ¢Su empresa cuenta con politicas de descuentos o promociones?

Si No

5. ¢Su empresa cuenta con distribucion a domicilio?

Si No

Muchas gracias por su colaboracion.



RESPUESTAS TOTALES PROVEEDOR LECHE

producto en la zona?

PREGUNTAS SI NO | ANOS
1. ¢Su producto es distribuido en el Cantén Colta?
2. ¢Cuantos afios se dedica a la comercializacion de su
producto en la zona? 23
3. ¢Cuenta con planes de crédito para sus clientes?
4. ¢Suempresa cuenta con politicas de descuentos o
promociones?
5. ¢Suempresa cuenta con distribucion a domicilio?
RESPUESTAS TOTALES PROVEEDOR AZUCAR
PREGUNTAS SI NO | ANOS
6. ¢Su producto es distribuido en el Canton Colta?
7. ¢Cuantos afios se dedica a la comercializacion de su
35

8. ¢Cuenta con planes de crédito para sus clientes?

9. ¢Su empresa cuenta con politicas de descuentos o

promociones?

10. ¢, Su empresa cuenta con distribucién a domicilio?
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RESPUESTAS TOTALES PROVEEDOR ESPECERIAS

PREGUNTAS Sl NO | ANOS
11. ¢Su producto es distribuido en el Cantén Colta?
12. ¢ Cuantos afios se dedica a la comercializacién de su
23

producto en la zona?

13.

¢, Cuenta con planes de crédito para sus clientes?

14.

¢, Su empresa cuenta con politicas de descuentos o

promociones?

15.

¢, Su empresa cuenta con distribucion a domicilio?
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ANEXO N° 14

MATRIZ HOLMES EXTERNO

OPORTUNIDADES

O1 Aumento trimestral de personas desempleadas en la Region Sierra Urbano.

02 Disponibilidad inmediata de personal para ser contratado en la Region Sierra Urbano.

O3 EICFN presta apoyo financiero para la creacién de nuevas empresas.

O4 Tasa activa menor a la utilizada por la banca privada.

O5 Clima favorable en el desarrollo del cereal.

O6 Mayor concentracion de cultivo en la provincia.

O7 Los agricultores son proveedores de las industrias molineras.

08 Disposicion de los agricultores para recibir apoyo técnico de instituciones externa, para conservar los terrenos y sembrios de la cebada.
09 Experiencia de los proveedores en la distribucion de insumos.

010 Los proveedores cuentan con planes de crédito, descuentos o promociones.

O11 Los proveedores cuentan con servicio de distribucion a domicilio ofrecido por los proveedores.
012 EI 76,73 de los encuestados consumen colada de machica en sus hogares y el 81,38% compraran colada de machica envasada.
013 Los consumidores prefieren comprar productos listos para servir.

014 No existe la comercializacion de colada de machica envasada en la ciudad de Quito.

O15 Incremento poblacional del 2,18% anual en la ciudad de Quito.

O16 EIMIES ejecuta proyectos que promueven la sana alimentacion.

017 Aprovechamientos de eventos claves (Fiestas, celebraciones).

018 La situacién geogréfica del cantén Colta es favorable para el desarrollo y obtencién de la cebada.
O19 EIINIAP investiga y mejora constantemente el manejo del cultivo de la cebada.

020 EIINIAP ofrece la venta de semillas de cebada.

021 ElINIAP Brindan informacion gratuita concerniente al manejo del cultivo.

[ S)

(SIS

3

MATRIZ DE HOLMES
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1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21 | TOTAL | ORDEN
1105 0 0,5 0 0 05 | 05 0 0,5 1 1 0 0 0,5 0 0 0,5 0 05| 05| 05 7
2 1 0,5 0 0 0,5 1 0,5 1 0,5 1 1 0 051 05 0 0 0,5 0 0 0,5 1 10
3105 1 051 05] 05 1 0,5 1 1 1 1 0 0 1 1 0,5 1 0 0 0,5 1 13,5 6
4 1 1 051 05| 05 1 0,5 1 0,5 1 1 0 0,5 0 0,5 0 0,5 0 1 05 ] 05 12 8
5 1 0505 05| 05] 05 1 05 | 05 1 05|05 05] 05 0 0,5 0 0,5 0 0,5 1 11 9
6 ] 05 0 0 0 05 | 05 1 0,5 1 0,5 1 0 0,5 0 0,5 0 0 0,5 05| 05| 05 8,5
7]105]05] 05|05 0 0 05 | 05 1 1 1 05 | 05 0 0 0,5 0 0,5 1 0 0,5 9,5
8 1 0 0 0 0505 05)05] 05| 05] 05 0 0 0 0 0 0 0,5 0 1 1 7
9105]| 05 0 05| 05 0 0 05 | 05 0 0,5 0 0 0 0 0 0,5 0 0 1 0 5
10 0 0 0 0 0 0,5 0 0,5 1 0,5 1 0 0 0 0 0 0,5 0 0 05 | 05 5
Al 0 0 0 0 0,5 0 0 05| 05 0 0,5 0 0 0 0 0 0,5 0 0 0,5 0 3
12 1 1 1 1 0,5 1 0,5 1 1 1 1 05 ] 05 1 1 0,5 1 0,5 1 1 0,5 17,5 1
13 1 0,5 1 0,5 1 05 | 05 1 1 1 1 051 05| 05 0 0,5 0,5 0 1 05 | 05 13,5 7
141 05| 05 0 1 0,5 1 1 1 1 1 1 0 05] 05| 05 0 1 0,5 0,5 1 1 14
15 1 1 0 0,5 1 0,5 1 1 1 1 1 0 1 05 ] 05| 05 1 0 0,5 1 1 15 3
16 1 1 05| 05] 05 1 0,5 1 1 1 1 05 | 05 1 05 | 05 0,5 0 05| 05 1 14,5 4
171 05| 05 0 1 1 1 1 1 05| 05] 05 0 0,5 0 0 0,5 0,5 0 0 05 ] 05 10 10
18 1 1 1 05/ 05[] 05]05] 05 1 1 1 0,5 1 0,5 1 1 1 0,5 05 | 05 1 16 2
191 05 1 1 0 1 05 | 05 1 1 1 1 0 0 05| 05| 05 1 05 0,5 1 1 14 5
20l 05 ] 05 05 ] 05 0 0,5 1 0 0 05| 05 0 0,5 0 0 0,5 0,5 0,5 0 05 | 05 7,5
211 05 0 0 05 0505105 0 1 0,5 1 05 | 05 0 0 0 0,5 0 0 05 ] 05 7,5

ELABORADO POR: Autoras
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A2
A3
Al
A5
A6
A7
A8
A9
Al10
All
Al2
Al3
Al4
Al5
Al6

AMENAZAS

Reduccion de liquidez en los hogares a consecuencia del desempleo.

Variabilidad en los porcentajes referenciales de los oferentes hacia el mercado.

Los problemas sociales generan huelgas y cierre de vias.

Cambios de politicas comerciales, tributarias y monetarias.

Corta lista de proveedores en la zona.

Las personas de 13 a 18 afios demuestran un menor gusto por la colada de méchica.
Avanzada tecnologia que emplean empresas que elaboran productos sustitutos.

Altos costos para adquirir una nueva tecnologia.

Existen 3 marcas que distribuyen la colada de avena envasada en la ciudad de Quito.
Promocién en eventos publicos del producto sustituto.

Incursién de otras empresas en la ciudad de Quito, que se dediquen a elaborar colada de méachica envasada.
Posicionamiento de empresas que elaboran el producto sustituto en la ciudad de Quito.
Datos desactualizados utilizados del Censo realizado en el afio 2001.

ElI MAGAP cobra por capacitaciones prestadas.

No existe una extension del INIAP en la Provincia.

Plagas, enfermedades y las heladas afectan el cultivo de la cebada en el cant6n Colta.

MATRIZ DE HOLMES

1 2 3 4 5) 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 | TOTAL | ORDEN
1 0,5 0 0,5 0 0,5 0 0 0,5 0 1 0 0 1 05 1] 05 0 5
2 1 05 ] 05 05 1 05)] 05| 05] 05 1 0,5 1 0,5 1 0,5 0 10 5
3 05 ] 05| 05 1 1 05)] 05| 05] 05 1 1 0,5 1 1 05| 05 11 3
4 1 0,5 0 0,5 1 0,5 1 0,5 1 1 1 1 1 05| 05| 05 11,5 2
5 0,5 0 0 0 0,5 0 0 0 0 1 0 0 05| 05| 05 1 4,5
6 1 05 ) 0505 1 0,5 0 0,5 1 0 0,5 0 1 1 0,5 0 8,5
7 1 05 | 05 0 1 1 05 ] 05| 05 1 0 0,5 1 1 0 0 9
8 05]105]05] 05 1 051] 05 1] 05 0 1 0 0 1 05| 05 0 7,5
9 1 05 | 05 0 1 0 0,5 1 0,5 1 0 0,5 1 1 0,5 0 9
10 0 0 0 0 0 1 0 0 0 0,5 0 05| 05 1 05 1] 05 4,5
11 1 0,5 0 0 1 0,5 1 1 1 1 05| 05 0 1 05| 05 10 4
12 1 0 0,5 0 1 1 0,5 1 05] 05| 05] 05 1 1 0,5 0 9,5
13 0 0,5 0 0 0,5 0 0 0 0 0,5 1 0 05 ] 05| 05 0 4
141 o5 0 0 05| 05 0 0 0,5 0 0 0 0 05 ] 05 0 0 3
151050505 [05] 05] 05 1 05]1]05|05]05]05] 05 1 05 | 05 9
16 1 1 05 | 05 1 1 1 1 1 05 ] 05 1 1 1 05 ] 05 13 1

ELABORADO POR: Autoras

PRIORIZACION

o1
02
03
04
05

Al
A2
A3
A4
A5

El 76,73 de los encuestados consumen colada de méachica en sus hogares y el 81,38% compraran colada de machica envasada.

La situacion geogréfica del cantén Colta es favorable para el desarrollo y obtencién de la cebada.
Incremento poblacional del 2,18% anual en la ciudad de Quito.

El MIES ejecuta proyectos que promueven la sana alimentacion.

El INIAP investiga y mejora constantemente el manejo del cultivo de la cebada.

Plagas, enfermedades y las heladas afectan el cultivo de la cebada en el cantén Colta.

Cambios de politicas comerciales, tributarias y monetarias.

Los problemas sociales generan huelgas y cierre de vias.

Incursién de otras empresas en la ciudad de Quito, que se dediquen a elaborar colada de méachica envasada.
Variabilidad en los porcentajes referenciales de los oferentes hacia el mercado.
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ANEXO N° 15

MODELO DE CUESTIONARIO Y RESULTADOS DE LOS SOCIOS

CUESTONARIO PARA LOS SOCIOS DE BEALDI Cia. Ltda.

Sr. Socio se pone a su disposicion el siguiente listado de preguntas, con el propésito
de medir su grado de conocimiento acerca del proyecto y sus factores que

intervienen. Seleccione la respuesta que usted considere, segun el siguiente rango:

1(Nada) 2(Poco) 3(Suficiente) 4(Demasiado)

1. ACERCA DE MIS HABILIDADES

1.1. ¢Conozco cual es la actividad principal del negocio?

1.2. ¢Poseo las habilidades para direccionar y apoyar el
negocio?

1.3. ¢Tengo la capacidad para designar tareas a la gente
idonea?

1.4. ¢Considero que la empresa tiene la capacidad para
sembrar, abonar y utilizar métodos idoneos de cultivo para
obtener una optima cebada? -

1.5. ¢Conozco todos los procesos productivos de BEALDI
Cia. Ltda.?

1.6. ¢Conozco las capacidades que poseen mis SOCiOS
emprendedores?

1.7. ¢He realizado visitas a los terrenos destinados para el
cultivo?
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1.8. ¢Estoy al tanto de los activos que posee la empresa?

1.9. ¢Mi conocimiento fue de gran aporte para organizar el
negocio?

1.10. ¢Me actualizo para tratar de ser el mejor en el negocio?

1.11. ¢Permitira nuestros conocimientos administrativos llevar
una contabilidad adecuada, organizada y actualizada?

1.12. ¢Conozco del analisis quimico de la colada de machica

que fue realizado y considero que tiene alto contenido
nutricional? -
1.13. ¢Considero rentable la actividad del negocio?

1.14. ¢Lainversion en publicidad sera?

1.15. ¢La distancia que existe entre la planta de produccion y
los lugares de distribucion del producto, afectan a la empresa?

SUMATORIA:

2. ACERCADE LA ESTRUCTURA DE MI EMPRESA

2.1. ¢Conozco cuales son las tareas diarias que se deben
ejecutar?

2.2. ¢Asigno las tareas de una manera ordenada?

2.3. ¢£Segun su conocimiento, considera usted que es
suficiente 2 personas para el cuidado del crecimiento de la
cebada? -

2.4. ¢He sido informado de la misién y vision del negocio?

25. ¢He sido informado de las politicas y valores del
negocio?

2.6. ¢Mipersonal esta agrupado por areas comunes?
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2.7. ¢Cuando doy a alguien una responsabilidad, le doy
también la autoridad para cumplirla?

2.8. ¢Cuando doy a alguien una responsabilidad, no me
involucro en lo que hace?

2.9. ¢Me entero rapido de lo que ocurre en el negocio?

2.10. ¢Existe una buena comunicacion a nivel organizacional?

SUMATORIA:

3. ACERCA DE MIS RECURSOS

3.1. ¢Conozco los planes de mantenimiento que se
ejecutaran?

3.2.  ¢El nivel tecnoldgico utilizado en la empresa es?

3.3. ¢Considero que el espacio fisico que posee la empresa
es?

3.4. ¢EIl inventario proyectado para realizar la operacion
normal de la empresa es?

3.5.  ¢El producto final cumple con los requisitos legales y
sanitarios?

3.6. ¢Existe la facilidad de conseguir nuevos empleados en
caso de ausencia de uno de ellos?

3.7. ¢ Al disponer vehiculo propio con el respectivo logo, en
cuanto beneficia a la empresa?

3.8. ¢Conozco de la proyeccion e inversion financiera que se
realizara para implementar el negocio?

3.9. ¢Puedo conseguir materia prima adicional para aumentar
el nivel de produccion?
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3.10. ¢Segun los datos historicos, considera que los terrenos
de la empresa tienen mayor o igual produccidon que los terrenos
de la zona? _

3.11. ¢La unica produccion anual de cebada, podria afectar a
la empresa?

SUMATORIA:

4. ACERCA DE MIS CLIENTES

4.1. ¢Conozco los lugares de distribucion del producto
elaborado por la empresa?

4.2. ¢Conozco el valor de venta proyectado?
4.3. ¢Estoy al tanto de la periodicidad de venta del producto?
4.4. ¢Conozco la razon de compra de mis clientes?

45. ¢Conozco los requerimientos del cliente hacia mi
producto?

4.6. ¢Conozco los complementos adicionales que requiere el
consumidor final?

4.7. ¢Conozco el precio de venta del producto y el porcentaje
de rentabilidad del negocio?

SUMATORIA:

5. ACERCA DE MIS COMPETIDORES

5.1. ¢Existen competidores directos para la empresa?

5.2. ¢Existe la posibilidad de que nuevas empresas o las ya
existentes puedan imitar mi producto?



5.3. ¢Considera a una bebida elaborada con otro cereal como
un producto sustituto?

5.4. ¢Conozco si tengo competidores indirectos?

5.5. ¢Conozco quienes compran a mis competidores
indirectos?

5.6. ¢Conozco los servicios que ofrecen mis competidores
indirectos?

5.7. ¢El nivel tecnoldgico de BEALDI Cia. Ltda. frente a las
empresas que elaboran productos sustitutos es?

5.8. ¢Conozco las ventajas y desventajas que tiene mi
negocio?

SUMATORIA:

. ACERCA DE MIS PROVEEDORES

6.1. ¢Existen proveedores que pueden distribuir a nuestra
empresa?

6.2. ¢Tengo conocimiento de quiénes podrian ser nuevos
proveedores?

6.3. ¢Mis proveedores me ofrecen descuentos?
6.4. ¢Conozco del cumplimiento de mis proveedores?

6.5. ¢Conozco las condiciones de venta de todos los
posibles proveedores de BEALDI Cia. Ltda.?

6.6. ¢ Mis proveedores me ofrecen crédito?

6.7. ¢La empresa evalua la calidad de materiales son suma
cautela para elegir a su proveedor?

SUMATORIA:
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TABULACION DE DATOS

SUMATORIA TOTAL

DE MIS

HABILIDADES

PREGUNTAS

¢, Conozco cual es la actividad principal del

negocio?

¢Poseo las habilidades para direccionar y

apoyar el negocio?

¢ Tengo la capacidad para designar tareas a

la gente idonea?

;Considero que la empresa tiene la
capacidad para sembrar, abonar y utilizar
métodos idéneos de cultivo para obtener

una Optima cebada?

¢, Conozco todos los procesos productivos
de BEALDI Cia. Ltda.?

¢ Conozco las capacidades que poseen mis

socios emprendedores?

cHe realizado visitas a los terrenos

destinados para el cultivo?

¢Estoy al tanto de los activos que posee la

empresa?

¢Mi conocimiento fue de gran aporte para

organizar el negocio?
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¢Me actualizo para tratar de ser el mejor en

. 3

el negocio?
¢ Permitira nuestros conocimientos
administrativos llevar una contabilidad 4
adecuada, organizada y actualizada?
¢, Conozco del andlisis quimico de la colada
de machica que fue realizado y considero 4
que tiene alto contenido nutricional?
;Considero rentable la actividad del 4
negocio?
¢Lainversion en publicidad sera? 4
¢La distancia que existe entre la planta de
produccion y los lugares de distribucion del 4
producto, afectan a la empresa?

SUMATORIA 52

SUMATORIA TOTAL

PREGUNTAS 4
¢,Conozco cuales son las tareas diarias que se 4
deben ejecutar?

ESTRUCTURA
DE LA _
¢Asigno las tareas de una manera ordenada? 3
EMPRESA

¢, Seguln su conocimiento, considera usted que
es suficiente 2 personas para el cuidado del 4

crecimiento de la cebada?
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¢He sido informado de la misién y vision del

] 4

negocio?
¢He sido informado de las politicas y valores 4
del negocio?
¢Mi personal estd agrupado por areas 4
comunes?
¢,Cuando doy a alguien una responsabilidad, le L
doy también la autoridad para cumplirla?
¢,Cuando doy a alguien una responsabilidad, no
me involucro en lo que hace?
¢Me entero rapido de lo que ocurre en el 3
negocio?
¢(Existe una buena comunicacion a nivel 3
organizacional?

SUMATORIA 30

SUMATORIA TOTAL

PREGUNTAS 4
¢, Conozco los planes de mantenimiento que se 3
ejecutaran?

DE MIS
RECURSOS ) . .

¢El nivel tecnoldgico utilizado en la empresa 4
es?
¢, Considero que el espacio fisico que posee la 4
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empresa es?

¢El inventario proyectado para realizar la

4
operacion normal de la empresa es?

¢El producto final cumple con los requisitos 4
legales y sanitarios?

¢Existe la facilidad de conseguir nuevos

empleados en caso de ausencia de uno de 4
ellos?

¢Al disponer vehiculo propio con el respectivo 4
logo, en cuanto beneficia a la empresa?

¢Conozco de la proyeccion e inversion

financiera que se realizara para implementar el 3
negocio?

¢, Puedo conseguir materia prima adicional para )
aumentar el nivel de produccion?

¢Segun los datos historicos, considera que los

terrenos de la empresa tienen mayor o igual 4
produccion que los terrenos de la zona?

¢La Unica produccion anual de cebada, podria 4

afectar a la empresa?

SUMATORIA

40
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SUMATORIA TOTAL

PREGUNTAS 4
¢,Conozco los lugares de distribucion del 3
producto elaborado por la empresa?
¢ Conozco el valor de venta proyectado? 4
¢ Estoy al tanto de la periodicidad de venta del 4
producto?
DE MIS ¢ Conozco la razon de compra de mis clientes? 3
CLIENTES
¢,Conozco los requerimientos del cliente hacia 3
mi producto?
¢,Conozco los complementos adicionales que 4
requiere el consumidor final?
¢,Conozco el precio de venta del producto vy el 4
porcentaje de rentabilidad del negocio?
SUMATORIA 25
SUMATORIA TOTAL
PREGUNTAS 4
; Existen competidores directos para la
DE MIS ¢ P P 3
s
COMPETIDORES | &Pe5?
¢Existe la posibilidad de que nuevas 4

empresas o0 las ya existentes puedan imitar
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mi producto?

¢ Considera a una bebida elaborada con otro

2
cereal como un producto sustituto?
¢ Conozco si tengo competidores indirectos? 3
¢;Conozco quienes compran a mis 4
competidores indirectos?
¢Conozco los servicios que ofrecen mis 3
competidores indirectos?
¢El nivel tecnolégico de BEALDI Cia. Ltda.
frente a las empresas que elaboran productos
sustitutos es?
¢ Conozco las ventajas y desventajas que 4
tiene mi negocio?
SUMATORIA 23
SUMATORIA TOTAL
PREGUNTAS 4
¢ Existen proveedores que pueden distribuir a 4
nuestra empresa?
DE MIS o y ]
¢ Tengo conocimiento de quiénes podrian ser
PROVEEDORES 2
nuevos proveedores?
¢Mis proveedores me ofrecen descuentos? 4
¢Conozco del cumplimiento de mis 2
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proveedores?

¢ Conozco las condiciones de venta de todos

los posibles proveedores de BEALDI Cia. 3
Ltda.?
¢ Mis proveedores me ofrecen crédito? 2
¢La empresa evalla la calidad de materiales 3
son suma cautela para elegir a su proveedor?

SUMATORIA 20
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ANEXO N° 16

MATRIZ HOLMES INTERNO

300

FORTALEZAS
F1  Capacidad para sembrar, abonar y utilizar métodos idéneos de cultivo para obtener una 6ptima cebada.
F2 Conocimientos administrativos para llevar una contabilidad organizada, adecuada y actualizada.
F3  Aporte de los socios con su conocimiento para organizar el negocio.
F4 Experiencia de los socios para designar y manejar recursos.
F5 Para el cuidado del crecimiento de la cebada no se requiere de mucho personal.
F6 Buena comunicacién a nivel organizacional.
F7 La empresa evallia la calidad de materiales con suma cautela para elegir a su proveedor.
F8 El transporte propio de la empresa es beneficioso para el reparto y publicidad del producto.
F9 La empresa tiene un nivel similar de produccién de cebada en comparacién con los de la zona.
F10  La colada de méchica tiene alto contenido nutricional.
MATRIZ DE HOLMES
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 SUMA ORDEN
1 0,5 0,5 0,5 0,5 1 1 1 1 0,5 0,5 7 3
2 0,5 0,5 1 1 1 0,5 0,5 1 1 0,5 7,5 2
& 0,5 0 0,5 0,5 0 0,5 0,5 0 0 0 2,5
4 0,5 0 0,5 0,5 0 0,5 0 0,5 0 0 2,5
5 0 0 1 1 0,5 0,5 0,5 0,5 0 0 4
6 0 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 0 0 3,5
7 0 0,5 0,5 1 0,5 0,5 0,5 0,5 0 0 4
8 0 0 1 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 4,5 5
9 0,5 0 1 1 1 1 1 0,5 0,5 0 6,5 4
10 0,5 0,5 1 1 1 1 1 0,5 1 0,5 8 1
ELABORADO POR: Autoras
DEBILIDADES
D1  Asignacién de autoridad por parte de los socios en tareas encomendadas.
D2  Laplanta se encuentra a 206 km. de la ciudad de Quito que es el punto de comercializacion.
D3 Tiempo adicional requerido para la movilizacion en la distribucion.
D4 Elespacio fisico de la planta es reducido.
D5  Escasa area para una mejor movilidad .
D6  Falta de actualizacién constante.
D7  Se requerira gran inversién en publicidad.
D8  Mayor tiempo utilizado en organizar y crear presupuestos para publicidad.
D9  Se cuenta con una sola produccién de cebada al afio.
D10  Elnivel tecnoldgico utilizado en la empresa es béasico.
MATRIZ DE HOLMES
1 2 & 4 5 6 7 8 9 10 SUMA ORDEN
1 0,5 0 0,5 0 0 0,5 0 0,5 0 0 2
2 1 0,5 1 1 1 0,5 0,5 1 0 1 7,5 2
3 0,5 0 0,5 0 0,5 0,5 0 0,5 0 0 2,5
4 1 0 1 0,5 0,5 1 0,5 1 0 0 55 5
5 1 0 0,5 0,5 0,5 0,5 0 0,5 0 0 3,5
6 0,5 0,5 0,5 0 0,5 0,5 0 0,5 0 0,5 3,5
7 1 0,5 1 0,5 1 1 0,5 1 0,5 0,5 7,5 3
8 0,5 0 0,5 0 0,5 0,5 0 0,5 0 0 2,5
9 1 1 1 1 1 1 0,5 1 0,5 1 9 1
10 1 0 1 1 1 0,5 0,5 1 0 0,5 6,5 4

ELABORADO POR: Autoras
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PRIORIZACION

F1 La colada de méchica tiene alto contenido nutricional.

F2 Conocimientos administrativos para llevar una contabilidad organizada, adecuada y actualizada.
F3 Aporte de los socios con su conocimiento para organizar el negocio.

F4 La empresa tiene un nivel similar de produccién de cebada en comparacion con los de la zona.
F5 El transporte propio de la empresa es beneficioso para el reparto y publicidad del producto.

D1 Se cuenta con una sola produccién de cebada al afio.

D2 La planta se encuentra a 206 km. de la ciudad de Quito que es el punto de cor

D3 Se requerira gran inversion en publicidad.

D4 El nivel tecnolégico utilizado en la empresa es basico.

D5 El espacio fisico de la planta es reducido.



ANEXO N° 17

MATRIZ DE EVALUACION DE FACTORES EXTERNOS

FACTORES PESO | CALIFICACION PESO PONDERADO
OPORTUNIDADES
o1 0,010 1 0,01
02 0,020 2 0,04
o3 0,020 1 0,02
04 0,040 3 0,12
O5 0,020 2 0,04
06 0,010 1 0,01
o7 0,010 1 0,01
o8 0,007 1 0,007
09 0,010 1 0,01
010 0,030 3 0,09
Oo11 0,050 4 0,2
012 0,050 3 0,15
013 0,030 2 0,06
014 0,030 3 0,09
015 0,050 4 0,2
O16 0,050 4 0,2
o17 0,030 3 0,09
018 0,040 3 0,12
019 0,050 4 0,2
020 0,020 2 0,04
021 0,020 2 0,04
AMENAZAS

Al 0,020 2 0,04
A2 0,050 3 0,15
A3 0,050 4 0,2
A4 0,050 4 0,2
A5 0,010 2 0,02
A6 0,010 2 0,02
A7 0,010 1 0,01
A8 0,020 3 0,06
A9 0,020 2 0,04
Al0 0,010 1 0,01
All 0,050 4 0,2
Al12 0,020 2 0,04
A13 0,007 1 0,007
Al4 0,006 1 0,006
A15 0,020 2 0,04
Al6 0,050 4 0,2

TOTAL 1,000 2,99

ELABORADO POR: Autoras
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ANEXO N° 18

MATRIZ DE EVALUACION DE FACTORES INTERNOS

FACTORES PESO | CALIFICACION | PESO PONDERADO
FORTALEZAS
F1 0,07 4 0,28
F2 0,07 4 0,28
F3 0,04 4 0,16
F4 0,03 3 0,09
F5 0,04 4 0,16
F6 0,03 3 0,09
F7 0,03 4 0,12
F8 0,07 4 0,28
F9 0,07 4 0,28
F10 0,07 4 0,28
DEBILIDADES
D1 0,01 2 0,02
D2 0,05 2 0,1
D3 0,04 2 0,08
D4 0,07 1 0,07
D5 0,02 2 0,04
D6 0,07 2 0,14
D7 0,07 1 0,07
D8 0,01 2 0,02
D9 0,07 1 0,07
D10 0,07 1 0,07
TOTAL 1 2,7

ELABORADO POR: Autoras
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ANEXO N° 19

MATRIZ FODA

304

i &
| !
|F

Rescatande tradiciones saludablas

FORTALEZAS

DEBILIDADES

F1: La colada de méchica tiene alto contenido
nutricional.

F2: Conocimientos administrativos para llevar
una contabilidad organizada, adecuada y
actualizada.

F3: Capacidad para sembrar, abonar y utilizar
métodos idéneos de cultivo para obtener una
6ptima cebada.

F4: La empresa tiene un nivel similar de
produccion de cebada en comparacion con
los de la zona.

F5:El transporte propio de la empresa es
beneficioso para el reparto y publicidad del
producto.

D1: Se cuenta con una sola produccién de
cebada al afio.

D2: La planta se encuentra a 206 km. de la
ciudad de Quito que es el punto de
comercializacioén.

D3: Se requerira gran inversion en publicidad.

D4: El nivel tecnolégico utilizado en la
empresa es basico.

D5: El espacio fisico de la planta es reducido.

OPORTUNIDADES

ESTRATEGIAS FO

ESTRATEGIAS DO

O1: El 76,73 de los encuestados consumen
colada de méachica en sus hogares y el
81,38% compraran colada de méachica
envasada.

02:La situacion geogréafica del cantén Colta
es favorable para el desarrollo y obtencién de
la cebada.

03: Incremento poblacional del 2,18%
anual en la ciudad de Quito.

04: El MIES ejecuta proyectos que
promueven la sana alimentacion.

O5: EI INIAP investiga y mejora
constantemente el manejo del cultivo de la
cebada.

1: Disefiar un producto listo para servir
basandose en el contenido nutricional de la
méchica, aprovechando la aceptacién del
producto.

2: Disefiar un plan administrativo, financiero
para obtener recursos para futuras
expansiones

3: Aprovechar la publicidad por parte del
gobierno con el propésito de afianzar nuestro
mercado.

4: Hacer uso de los terrenos propios para
obtener una materia prima de buena calidad,
considerando la situacién geografica
favorable donde se encuentran ubicados los
terrenos.

5: Mejorar el tratamiento del cultivo de la

cebada con el apoyo de las investigaciones
del INIAP.

1: Lograr cubrir el mercado que se encuentra
en el lugar de origen y el de llegada con el fin
de justificar el costo del transporte.

2: Buscar una alianza con el MIES para
iniciar una campafia de marketing de la
colada de machica envasada.

3: Seleccionar la semilla de cebada que
mayor produccién ofrezca, basandose en las
investigaciones del INIAP.

4: Conseguir financiamiento para una futura
expansion del tamafio de la planta.

5: Obtener apoyo tecnico por parte del INIAP
para realizar dos cosechas de cebad al afio.

AMENAZAS

ESTRATEGIAS FA

ESTRATEGIAS DA

Al: Plagas, enfermedades y las heladas
afectan el cultivo de la cebada en el cant6n
Colta.

A2: Cambios de politicas comerciales,
tributarias y monetarias.

A3: Los problemas sociales generan
huelgas y cierre de vias.

A4:Incursion de otras empresas en la ciudad
de Quito, que se dediquen a elaborar colada
de méchica envasada.

A5: Variabilidad en los porcentajes
referenciales de los oferentes hacia el
mercado.

1: Disponer de un plan de contingencia, con
el fin de contrarrestar los efectos de las
plagas, enfermedades y heladas.

2: Afianzar nuestro mercado mediante la
actualizacion del disefio de nuestro producto.
3: Destacar en nuestro producto la
originalidad y la calidad para liderar el
mercado ecuatoriano.

4: Implementar un buen plan de marketing en
cuanto a calidad y costos.

1: Fortalecimiento econémico para combatir
problemas futuros que acechen a la empresa.

2: Ejecutar planes de publicidad regidos por
nuestros valores y politicas.

Elaborado por: Autoras
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ANEXO N° 20

MINUTA DE CONSTITUCION DE COMPANIAS DE

RESPONSABILIDAD LIMITADA

SENOR NOTARIO:

En el protocolo de escrituras publicas a su cargo, sirvase insertar una de constitucion

de compaiiia, contenida en las siguientes clausulas:

PRIMERA.- COMPARECIENTES.- Intervienen En el otorgamiento de esta
escritura..... (aqui se hara constar los nombres, nacionalidades y domicilios de las
personas naturales o juridicas que, en el nimero minimo de 2 y maximo de 15,
vayan a ser socias de la compafiia. Si una o0 mas de ellas son personas naturales se
hard constar a demas el estado civil de cada una. La comparecencia puede ser por

derecho propio o por intermedio de representante legal o de mandatario).

SEGUNDA.- DECLARACION DE VOLUNTAD.- Los comparecientes declaran que
constituyen, como en efecto lo hacen, una compaifiia de responsabilidad limitada,
que se sometera a las disposiciones de la Ley de Compaiias, del Cddigo de

Comercio, a los convenios de las partes y a las normas del Codigo Civil.

TERCERA.- ESTATUTO DE LA COMPANIA.

TITULO |

Del Nombre, domicilio, objeto y plazo
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Articulo 1°.- Nombre.- El nombre de la compafia que se constituye es.....

Articulo 2°.- Domicilio.- EI domicilio principal de la compafiia es..... (Aqui el nombre
del cantdn seleccionado como domicilio principal de la compafia). Podra establecer
agencias, sucursales o establecimientos en uno o mas lugares dentro del territorio

nacional o en el exterior, sujetAndose a las disposiciones legales correspondientes.

Articulo 3°.- Objeto.- el objeto de la compafia consiste en.....(Para el sefialamiento
de las actividades que conformen el objeto se estara a lo dispuesto en el numeral 3°
del Articulo 137 de la Ley de Compafiias. Para la determinacion de la afiliacion de la
compafia a la camara de la produccion respectiva, o para la obtencién de uno o mas
informes previos favorables por parte de organismos publicos, ofrece una guia el
folleto “Instructivo para la constitucion de las compafiias m ercantiles sometidas

al control de la Superintendencia de Compafias” gue puede solicitar en esta

Institucion.).

En cumplimiento de su objeto, la compafiia podra celebrar todos los actos y contratos

permitidos por la ley.

Art. 4°.- Plazo.- El plazo de duracion de la compafiia es de....(se expresara en
afos), contados desde la fecha de inscripcion de esta escritura. La compaiiia podra
disolverse antes del vencimiento del plazo indicado, o podr4 prorrogarlo,
sujetandose, en cualquier caso, a las disposiciones legales aplicables.

TITULO Il

Del Capital

Articulo 5°.- Capital y participaciones.-  El capital social es de.....(aqui la suma en
gue se lo fije, suma que no puede ser menor a 400 ddlares de los Estados Unidos de
América), dividido en....(aqui el nimero de participaciones sociales en que se
fraccione el capital) participaciones sociales de (aqui el valor de las participaciones,

gue debera ser de un dolar o multiplos de un délar).....de valor nominal cada una.
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TITULO 1l

Del Gobierno y de la Administracién

Articulo 6°.- Norma general.- EIl gobierno de la compafiia corresponde a la junta

general de socios, y su administracion al gerente y al presidente.

Articulo 7°.- Convocatorias.- La convocatoria a junta general efectuara el gerente
de la compafiia, mediante aviso que se publicard en uno de los diarios de mayor
circulacion en el domicilio principal de la compafiia, con ocho dias de anticipacion,
por lo menos, respecto de aquél en el que se celebre la reunion. En tales ocho dias
no se contaran el de la convocatoria ni el de realizacién de la junta (En vez de la
forma de convocatoria anterior, si se prefiere, podria adoptarse esta otra: La
convocatoria a junta general efectuara el gerente de la compafiia, mediante nota
dirigida a la direccion registrada por cada socio en ella. El tiempo de intervalo entre la
convocatoria y la junta, asi como las demas precisiones son iguales a las ya

indicadas).

Articulo 8°.- Quorum de instalacion.-  Salvo que la ley disponga otra cosa, la junta
general se instalard, en primera convocatoria, con la concurrencia de mas del 50%
del capital social. Con igual salvedad, en segunda convocatoria, se instalara con el
namero de socios presentes, siempre que se cumplan los demas requisitos de ley.
En esta uUltima convocatoria se expresara que la junta se instalara con los socios

presentes.

Articulo 9°.- Quérum de decision.-  Salvo disposicién en contrario de la ley, las

decisiones se tomaran con la mayoria del capital social concurrente a la reunion.

Articulo 10°.- Facultades de la junta.- Corresponde a la junta general el ejercicio de
todas las facultades que la ley confiere al 6rgano de gobierno de la compafiia de

responsabilidad limitada.

Articulo 11°.- Junta universal.- No obstante lo dispuesto en los articulos anteriores,
la junta se entendera convocada y quedara validamente constituida en cualquier

tiempo y en cualquier lugar, dentro del territorio nacional, para tratar cualquier asunto
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siempre gque esté presente todo el capital pagado y los asistentes, quienes deberan
suscribir el acta bajo sancién de nulidad de las resoluciones, acepten por unanimidad

la celebracion de la junta.

Articulo 12°.- Presidente de la compaiiia.- El presidente sera nombrado por la junta
general para un periodo....(puede oscilar entre uno y cinco afos), a cuyo término
podra ser reelegido. El presidente continuara en el ejercicio de sus funciones hasta

ser legalmente reemplazado.

Corresponde al presidente:

a) Presidir las reuniones de junta general a las que asista y suscribir, con el

secretario, las actas respectivas;

b) Suscribir con el gerente los certificados de aportacion, y extender el que
corresponda a cada socio; v,

c) Subrogar al gerente en el ejercicio de sus funciones, en caso de que faltare, se

ausentare o estuviere impedido de actuar, temporal o definitivamente.

Articulo 13°.- Gerente de la compafiia.- EIl gerente sera nombrado por la junta
general para un periodo..-... (puede oscilar entre uno y cinco afios), a cuyo término
podra ser reelegido. El gerente continuara en el ejercicio de sus funciones hasta ser

legalmente reemplazado.

Corresponde al gerente:

a) Convocar a las reuniones de junta general,

b) Actuar de secretario de las reuniones de junta general a las que asista, y firmar,
con el presidente, las actas respectivas;
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c) Suscribir con el presidente los certificados de aportacién, y extender el que
corresponda a cada socio;

d) Ejercer la representacion legal, judicial y extrajudicial de la compaiiia, sin perjuicio

de lo dispuesto en el articulo 12 de la Ley de Compaiiias; vy,

e) Ejercer las atribuciones previstas para los administradores en la Ley de
Compaiiias.

TITULO IV

Disolucién y Liquidacién

Articulo 14°.- Norma general.- La compafia se disolvera por una o mas de las
causas previstas para el efecto en la Ley de Compaifiias, y se liquidara con arreglo al

procedimiento que corresponda, de acuerdo con la misma ley.

CUARTA.- APORTES.- Se elaborara el cuadro demostrativo de la suscripcién y pago
del capital social tomando en consideracion lo dispuesto por la Ley de Compafias en
sus articulos 137, numeral 7°, 103 6 104, o uno y otro de estos dos ultimos, segun el
caso. Si se estipulare plazo para el pago del saldo deudor, este no podra exceder de
12 meses contados desde la fecha de constitucion de la compafia. En aplicacion de
las normas contenidas en los articulos antes citados, se podria elaborar el cuadro de
suscripcién y pago del capital social a base de los siguientes datos generales:
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Nombres Capital Capital pagado Capital por pagar MNUmero de Capital
socios suscrito [([debe cubrr ol menos el 50% de (el saldo deberd Farticipaciones Total
cada porticipacion) pagarse en 12 meses
maximo)
(Mo podran Mumerario Especies
ser mads de 13) (dinero) [muebles
inmuebles o
intangibles)
I.
2.
TOTALES:

QUINTA.- NOMBRAMIENTO DE ADMINISTRADORES.- Para los periodos
sefalados en los articulos 12°y 13° del estatuto, se designa como presidente (a) de

la compaiiia al (0 a la ) sefior (o sefora)...... , Y como gerente de la misma al (0 a la)
sefior (o sefora)....., respectivamente.

DISPOSICION TRANSITORIA.- Los contratantes acuerdan autorizar al doctor (aqui
el nombre del abogado que patrocina la constitucion de la compaiiia) para que a su
nombre solicite al Superintendente o0 a su delegado la aprobacién del contrato
contenido en la presente escritura, e impulse posteriormente el tramite respectivo
hasta la inscripcién de este instrumento.

Usted, sefior Notario, se dignara afadir las correspondientes clausulas de estilo.



ANEXO N° 21

PROCESO DE SIEMBRA DE LA
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CEBADA

DIAGRAMA DE FLUJO DE PROCESO

SUJETO EN ESTUDIO: Proceso de siembra de la cebada

FECHA:

DEPARTAMENTO: Produccion

ELABORADO POR: Autoras

OBJETIVO: Brindar un mejor método de sembrio para obtener un

a mayor produccion.

C} ACTIVIDADES

TIEMPO

X RESPONSABLE
(min)
o Inicio. 0
Constatar si falta 2 meses
T . Jefe de
[ ] para el inicio de la época 2 .
) Produccion
lluviosa.
Contratar maquinaria de Jefe de
o 30 L
arado. Produccion
[ Arar ,IOS terrenos (5 150 Tractorista
hectareas).
Constatar el inicio de la época Jefe de
o . 2 L
lluviosa. Produccion
Contratar maquinaria de Jefe de
o 30 L
arado. Produccion
o Arar ,IOS terrenos (5 150 Tractorista
hectareas).
Contratar agricultores y Jefe de
() . ; 60 L
seleccionar semillas. Produccion
[ J Sembrar (5 hectéreas). 150 Agricultores
PY Coqst_atar si hay abono > Jefe de
organico. L
Produccion
i Jefe de
Compra de abono quimico. 30 Produccion

Aplicar el abono a los

150 Agricultores

terrenos.
Control de las malezas. 100 Jefe de L
Produccion
Vigilar el crecimiento. 100 Jefe de .
Produccion
@ Fin. 0

TOTAL DEL CICLO

956




312

FLUJOGRAMA DEL PROCESO DE SIEMBRA DE LA CEBADA

INICIO

¢(FALTA 2 MESES
PARA EL INICIO DE LA
EPOCA LLUVIOSA?

SI
v

CONTRATAR
MAQUINARIA DE
ARADO

v

ARAR LOS
TERRENOS

¢ES EL INICIO DE LA
EPOCA LLUVIOSA?

SI

v

CONTRATAR
MAQUINARIA DE
ARADO

‘v

ARAR LOS
TERRENOS

CONTRATAR
AGRICULTORES
Y SELECCIONAR

LAS SEMILLAS

v

SIEMBRA

COMPRA DE
ABONO QUIiMICO

¢HAY ABONO
ORGANICO?

Sl
h 4

APLICAR A LOS
TERRENOS b

v

CONTROLAR
LAS MALEZAS

v

VIGILAR EL
CRECIMIENTO

v

O e

Elaborado por: Autoras




PROCESO DE COSECHA DE LA CEBADA

ANEXO N° 22
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DIAGRAMA DE FLUJO DE PROCESO

SUJETO EN ESTUDIO: Proceso de cosecha de la cebada

FECHA:

DEPARTAMENTO: Produccién

ELABORADO POR: Autoras

OBJETIVO: Brindar un mejor método de cosecha para obtener un grano en buenas condiciones.

C) ACTIVIDADES TEMPO | RESPONSABLE
(min)
o Inicio. 0
°® Verificar si es tiempo de 5 Jefe de

cosecha. Produccion
Contratar maquinaria Jefe de

[ 30 .
para la cosecha. Produccion
Cose,cha de la cebada (5 150 Cosechador
hectareas).
ITraslado de la cebada a 15 Agricultores
a planta.

P Constatar que el grano 20 Jefe de

esté bien seco. Produccién

] Secar los granos de 120 Agricultores
cebada.
Ingreso de la cebada a la .

[ bodega. 30 Agricultores

[ J Fin. 0
TOTAL DEL CICLO 367
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FLUJOGRAMA DEL PROCESO DE COSECHA DE LA CEBADA

INICIO

¢, ES TIEMPO DE
COSECHA?

SI

CONTRATAR
MAQUINARIA
PARA LA
COSECHA

v

COSECHA DE LA
CEBADA

v

TRASLADO DE
LA CEBADA A LA
PLANTA

EL GRANO ESTA BIEN

SECO? NO—» SECADO

Sl

v

INGRESO DE LA
CEBADA A LA
BODEGA

A

Elaborado por: Autoras
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PROCESO DE MOLIENDA DE LA CEBADA
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DIAGRAMA DE FLUJO DE PROCESO

SUJETO EN ESTUDIO: Proceso de molienda de la cebada

FECHA:

DEPARTAMENTO: Produccion

ELABORADO POR: Autoras

OBJETIVO: Obtener una materia prima de muy buena calidad.

C )

TIEMPO

ACTIVIDADES . RESPONSABLE
(min)
o Inicio. 0
Verificar la cantidad de Jefe de
o L 2 L
machica en la bodega. Produccion
La bodega de méachica esta 1 Jefe de
préxima a acabarse. Produccion
Py Seleccionar una cantidad de 10 Obrero de Planta
cebada.
o Tostar la cebada. 20 Obrero de Planta
o Moler la cebada tostada. 20 Obrero de Planta
° Ibngresar la machica en la 30 Obrero de Planta
odega.
@ Fin. 0

TOTAL DEL CICLO

83




316

FLUJOGRAMA DEL PROCESO DE MOLIENDA DE LA CEBADA

INICIO

VERIFICAR LA
CANTIDAD DE
MACHICA EN LA
BODEGA

JESTA PROXIMA A
ACABARSE?

sI
v

SELECCIONAR
UNA CANTIDAD
DE CEBADA

v

TOSTAR LA
CEBADA

!

MOLER LA
CEBADA
TOSTADA

v

INGRESAR LA
MACHICA EN LA
BODEGA

FIN

A

Elaborado p or: Autoras
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PROCESO DE ELABORACION DE LA COLADA DE MACHICA

ENVASADA

DIAGRAMA DE FLUJO DE PROCESO

SUJETO EN ESTUDIO: Proceso de elaboraciéon de la colada de

machica envasada.

FECHA:

DEPARTAMENTO: Produccién

ELABORADO POR: Autoras

OBJETIVO: Brindar un producto muy bien elaborado a nuestros clientes.

( ) O ACTIVIDADES TI(IrEnI\i/InI;O RESPONSABLE
® Inicio. 0
°® Verificar la orden de 5 Jefe de
produccion (100 litros). Produccion
° Preparar la cantidad 20 Jefe de
necesaria de ingredientes. Produccion
—
() :\;engg:ic/;lltros de leche con 3 Obrero de Planta
—
°® (I\a/llzzzcl’ji;rA litros de leche con 1 Obrero de planta
o Coccion 1. 10 Obrero de Planta
° §%§gm;canela, clavo de olor 1 Obrero de Planta
(] Coccion 2. 5 Obrero de Planta
() Analizar la colada. 10 Obrero de Planta
Verificar si existe algin Jefe de
Y problema con el resultado 2 Produccion
del andlisis.
Pasteurizar la colada. 60 Jefe de L
Produccion
Eilzgiggggslos envasesy 10 Obrero de Planta
°® Conecta a otra actividad 0
dentro del flujograma.
o Verlfl_c_ar si estan 2 Obrero de Planta
esterilizados los envases.
o Esterilizar los envases. 10 Obrero de Planta
L Envasar la colada. 15 Jefe de )
Produccion
. Jefe de
() Etiquetar los envases. 25 Produccién
P Coadificar los envases. 17 Jefe de
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Producciéon

Ingresar los envases en el
cuarto frio.

20

Obrero de Planta

Fin.

TOTAL DEL CICLO

213
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FLUJOGRAMA DEL PROCESO DE ELABORACION DE LA COLADA
DE MACHICA ENVASADA

INICIO

VERIFICAR LA
ORDEN DE
PRODUCCION

v

PREPARAR LA

¢(ESTAN
ESTERILIZADOS LOS
ENVASES?

ESTERILIZAR
NO— | oS ENVASES

CANTIDAD .
NECESARIA DE [ sl
INGREDIENTES v
v ENVASAR Y
MEZCLAR %4 *
LITROS DE SELLAR
LECHE Y LA
MACHICA i
MEZCLAR %
LITROS DE ETIQUETAR
LECHE Y EL
AZUCAR
COCCION 1
Fuego medio 15° CODIFICAR
¢ Sl
AGREGAR
CANELA, CLAVO INGRESAR LOS
DE OLOR Y ENVASES EN EL
VAINILLA CUARTO FRIO
COCCION 2 A
Fuego medio 5°

FIN

v

ANALIZAR LA
COLADA

¢(EXISTE ALGUN
PROBLEMA?

NO
v

PASTEURIZAR
LA COLADA

v

SELECCIONAR LOS
ENVASES Y
ETIQUETAS

°

Elaborado por: Autoras
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PROCESO DE DISTRIBUCION DE LA COLADA DE MACHICA
ENVASADA

DIAGRAMA DE FLUJO DE PROCESO

SUJETO EN ESTUDIO: Proceso de distribucién de la colada de méachica

envasada.

FECHA:

DEPARTAMENTO: Ventas y Comercializacion

ELABORADO POR: Autoras

OBJETIVO: Brindar un mayor control y comunicacion en el proceso de distribucion.

( ) ’/‘ Q ACTIVIDADES Tl(i'\i/lnF))o RESPONSABLE
o Inicio. 0
o Recepcién de pedidos. 2 Jefe de _Ve_ntas,y
Comercializaciéon
Enviar la orden de pedido al .
o Jefe de Produccion. 2 Secretaria
Elaborar la ruta de Jefe de Ventas y
® PR 10 AN
distribucion. Comercializacion
o Preparar el vehiculo. 10 Obrero de Planta
o Comunicar al transportista. 2 Secretaria
° Verificar !a presencia del > Secretaria
transportista.
) Entrega del vehiculo. 2 Jefe de _Ve_ntas,y
Comercializacion
° Constatar el nimero de 5 Secretaria
envases despachados.
o Preparar los documentos. 5 Secretaria
°® Esperar (_al regreso del 780 Secretaria
transportista.
Verificar la llegada del Jefe de Ventas y
o . 2 o
transportista. Comercializaciéon
® Recepcion de los 3 Secretaria
documentos.
° Conecta a otra actividad 0
dentro del flujograma.
o Revision del vehiculo. 5 Obrero de Planta
o Fin. 0

TOTAL DEL CICLO

830
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FLUJOGRAMA DEL PROCESO DE DISTRIBUCION DE LA COLADA
DE MACHICA ENVASADA

INICIO
RECEPCION DE
PEDIDOS

ENVIAR LA ORDEN
DE PEDIDO AL
JEFE DE
PRODUCCION

v

ELABORAR LA
RUTA DE
DISTRIBUCION

v

PREPARAR EL
VEHICULO

v

COMUNICAR AL

TRANSPORTISTA

NO

ZESTA PRESENTE

RANSPORTISTA?2

SI
h 4

ENTREGA DEL
VEHICULO

v

CONSTATAR EL
NUMERO DE
ENVASES
DESPACHADOS

v

PREPARAR LOS
DOCUMENTOS

v

ESPERAR EL

REGRESO DEL
TRANSPORTISTA

NO

JLLEGO EL
TRANSPORTISTA?

Si

v

RECEPCION DE
LOS
DOCUMENTOS

o

Elaborado por:

Autoras

o

REVISION DEL
VEHICULO




322

ANEXO N° 26

ANALISIS QUIMICO

i (
ESCUELA POLITECNICA NACIONAL

DEPARTAMENTO DE CIENCIA DE LOS
ALIMENTOS Y BIOTECNOLOGIA

e

[ACCREDITED

CERTIFICATES# 2104.01 / 2104.02 ENSAYQS
No OAE LE 1€ 05002

F 5.10-01-01 v7
Pégina 172

INFORME DE RESULTADOS

ORDEN DE TRABAJO N°: 0199 N°DE SOLICITUD: P08-0199
FECHA DE RECEPCION DE LA MUESTRA (S): 10 de Noviembre del 2008

FECHA DE REALIZACION DEL ANALISIS: 17 de Noviembre al 2 de Diciembre del
2008

FECHA DE ENTREGA DEL INFORME: 2 de Diciembre del 2008
NUMERO DE HOJAS DEL INFORME: 2

NOMBRE DEL SOLICITANTE: Srta. Paola Criollo

DIRECCION DEL SOLICITANTE: Machachi

NOMBRE DE LA MUESTRA (S): Colada de machica P08-0199 1/1
RESPONSABLE DEL ANALISIS: Dra. Susana Fuertes

LABORATORIO: Bromatologia

RESULTADOS:

~ Muestras Analito Unidades | Resultados Método ()bservacior)qu}
Colada de Proteina g% 291 AOAC2001.11 1

machica L o o | T — |
: _ |Grasa__ g% | 314 |AOAC 922.06 2] -
L | Cenizas ) g% - 0.82 AOAC923.03 3 l
| Fibra dietética g% 0.97 | Asp.N-G et al J.Agric =i
L total . ‘ Food Chem(1983) 4 |

® Los ensayos marcados con (*) no estan incluidos en el alcance de la acreditacion del
OAE.

** - Los resultados del ensayo marcado con (**) no estan cubiertos por nuestra actual
acreditacion con A2LLA.

Pasaje Andalucia N22-435 y Alfredo Mena Caamario. Teléfono 2507138, Fax: 2507142, Casilla: 17 01 2759. Quito ~ Ecuador



323

ESCUELA POLITECNICA NACIONAL
DEPARTAMENTO DE CIENCIA DE LOS
ALIMENTOS Y BIOTECNOLOGIA

|ACCREDITED|

S ) o CERTIFICATES# 2104.01 / 2104.02 ENSAYOS
N s No OAE LE 1€ 05:002

F 5.10-01-01 v7
Pigina 2/2

Notas:

L.- Equipo Kjeltec 1002; Nx6.25.
2.- Extraccion en tubos mojonnier.
3.- Mufla 550°

4.- Método enzimatico

COMENTARIOS:

1.- Se reporta la media de dos determinaciones todos los analitos.
By =
nS D 4

Dra. Susana Fuertes
LABORATORIO DE BROMATOLOGIA DEL DECAB

QUEJAS Y SUGERENCIAS:

El cliente puede canalizar las quejas sobre los resultados de los analisis. sobre el tiempo de
entrega del informe u otro aspecto. a través del Jefe del Departamento de Ciencia de los
Alimentos y Biotecnologia, Gerente de la Calidad o través de la Jefe de Laboratorios. ya sea
en forma verbal o en forma escrita, hasta ocho dias después de la entrega de este informe. Se
mantiene en el departamento un registro de quejas y sugerencias con el fin de mejorar nuestro
sistema de calidad, asf como también el servicio al cliente.

El laboratorio no se responsabiliza por ¢l muestreo realizado antes de la entrega de la(s)
muestra(s) en nuestros laboratorios, pero si nos responsabilizamos de las muestras recibidas
tal cual se nos entrega.

Pasaje Andalucia N22-435 y Alfredo Mena Caamafio. Teléfono 2507138, Fax: 2507142, Casilla: 17-01-2759. Quito - Ecuador



ESCUELA POLITECNICA NACIONAL
DEPARTAMENTO DE CIENCIA DE LOS
ALIMENTOS Y BIOTECNOLOGIA

F5.10-01-05v5
Pagina 1/2
INFORME DE RESULTADOS
ORDEN DE TRABAJO N°: 0199 N° DE SOLICITUD: P08-0199
FECHA DE RECEPCION DE LA MUESTRA (S): Noviembre 10 del 2008
FECHA DE REALIZACION DEL ANALISIS: Diciembre 12 y 15 del 2008
FECHA DE ENTREGA DEL INFORME: Diciembre 16 del 2008
NUMERO DE HOJAS DEL INFORME: 2
NOMBRE DEL SOLICITANTE: Srta. Paola Criollo
DIRECCION DEL SOLICITANTE: Machachi
No. DE MUESTRAS: 1
NOMBRE DE LA MUESTRA (S):
Muestra B Codigo DECAB | Trabajo
Colada de machica P08-0199-01/01 Vitamina B1
N S . - . 1 - -
RESPONSABLE DEL ANALISIS: Ing. Elena Coyago
LABORATORIO: QAN 1 (Area de Cromatografia Liquida de Alta
resolucion HPLC)
RESULTADOS:
N=2
N= namero de repeticiones por muestra
Muestra Analito yﬁ@@?figgsg@dos Método
P08-0199-01/01 |Vitamina Bl | mg/100g 0.032 QAN.Vit Bl
| Vitamina B2 0.133 | QAN. Vit B2

Pasaje Andalucia N22-435 v Alfredo Mena Caamano. Teléfono 2507138 Fax: 2507142, Casilla: 17-01-2759 Quito - Ecuador
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ESCUELA POLITECNICA NACIONAL
DEPARTAMENTO DE CIENCIA DE LOS
ALIMENTOS Y BIOTECNOLOGIA

F5.10-01-05 v5

Pagina 2/2

COMENTARIOS:

Analisis
Cuantificacion de vitamina Bl y
B2 por HPLC

QAN.Vit B1, QAN. Vit B2

Método utilizado -

Finglas. Ry Faulks. V. (1984). Métodos de analisis
para alimentos complejos v premezelas vitaminicas.
Laboratorios Roche. Basilca. Suiza.

Macrae. R (1988). HPL.C in food andlisis, 2 edition.
Academia Press. Great Britain.

QUEJAS Y SUGERENCIAS:

El cliente puede canalizar las quejas sobre los resultados de los anélisis. sobre el tiempo de
entrega del informe u otro aspecto, a través del Jefe del Departamento de Ciencia de los
Alimentos y Biotecnologia, Gerente de Ja Calidad o traves de la Jefe de Laboratorios, ya sea
en forma verbal o en forma escrita, hasta ocho dias después de la entrega de este informe. Se
mantiene en el departamento un registro de quejas y sugerencias con el fin de mejorar nuestro
sistema de calidad. asi como también el servicio al cliente.

El laboratorio no se responsabiliza por el muestreo realizado antes de la entrega de la(s)
muestra(s) en nuestros laboratorios, pero si nos responsabilizamos de las muestras recibidas
tal cual se nos entrega.

Pasaje, Andalucia N22-435 y Alfredo Mena Caamaiio. Teléfono 2507138, Fax: 2507142 Casilla: 17-01-2759. Quito - Ecuador
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ANEXO N° 27

REQUISITOS QUE DEBE CUMPLIR LA OFERTA DE PRODUCTOS

1)

2)

3)

4)

5)
6)
7)

8)

9)

NUEVOS

Copia RUC actualizado y certificado por el Ministerio de Finanzas y copia
de Cedula de Identidad

Copia de la factura a ser utilizada en las ventas, con todos los requisitos
en regla

Copia de Registros Sanitarios en caso de ser proveedores de alimentos
Formato adjunto, el que deberd llenar todos los campos, asi mismo si son
méas de 15 productos debera emitir en un CD la informacion de los
productos

Para producto nuevo debera presentar muestras o catalogos

Los productos deberan tener codigos de barras

Debera aclarar en la oferta si son productos fabricantes, distribuidores o
importadores, si son distribuidores adjuntar documento que acredite que
esta autorizado para comercializar los productos y el certificado que
acredite que esta autorizado para comercializar la marca o marcas
ofertadas, si son importadores adjuntar el documento que acredite que la
mercaderia ofertada fue importada por el oferente y el certificado del
fabricante que acredite que esta autorizado para comercializar la marca o
marcas ofertadas.

Debera detallar claramente los Ilugares donde comercializan los
productores con direcciones en la ciudad de Quito.

Para productos electrodomésticos y electronica debera detallar el tipo de
garantia que tiene el producto y los servicios técnicos que dispone tanto

local como nacional.
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10) Detallar teléfonos, correo electronico y direccion actualizada de la
empresa.
11) Copias de permisos municipales
12) Certificado de ser artesano o industrial
13) Sin estos requisitos no se recibira la oferta
14) Se debe presentar informacion del producto
* Beneficios
» Clientes objetivos
e« Competencia

* Inversiones publicitarias



