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INTRODUCCION

Una nutricion equilibrada y saludable es aquella que incluye en su conjunto,
una composicion variada de alimentos en cantidades idoneas, en funcién de los
rasgos distintivos de los individuos. Incrementar los habitos saludables dentro de la
poblacién, es un anhelo global con el magnanimo proposito de hacer frente ante las
enfermedades del siglo, el cual intenta que los ciudadanos mejoren su condicion de
vida tanto en salud como en sus actividades cotidianas, pero el sobrellevar una
alimentacion adecuada, balanceada y sobre todo que cumpla las necesidades
nutrimentales en la actualidad es casi imposible, debido al agitado ritmo de vida
que sobre llevan las personas, los cuales imposibilitan el hecho de consumir,
preparar o adquirir alimentos que logren de esta manera suplir dicha necesidad,;
actividades que toman y copan la gran parte del tiempo de la ciudadania se centran
en: trabajo, estudios, actividades fisicas, traslado, etc. Por tal motivo, de una u otra
manera impiden el acceso a adquirir alimentos nutritivos, ademas, del hecho que la
falta de conocimiento acerca de lo que se consume, se centra en la disponibilidad
de los alimentos en el mercado y en los hogares.

Segun Ames, B. N.: Hoy en la actualidad, alcanzar a cumplir con los
objetivos de una nutricion sana y adecuada, es casi imposible, causado por ajetreado
estilo de vida de los individuos, las tareas cotidianas y simples, las cuales impiden

el acceso al poder cocinar, seleccionar y comprar una comida adecuada. (B, 2015)

Para llevar una dieta sana a lo largo de la vida ayuda a prevenir
la malnutricion en todas sus formas, asi como distintas
enfermedades no transmisibles y diferentes afecciones. Sin
embargo, el aumento de la produccion de alimentos procesados,
la rapida urbanizacién y el cambio en los estilos de vida han dado
lugar a un cambio en los habitos alimentarios. (Organizacion
Mundial de la Salud, 2015).

Es por ello que presente Plan de Negocios, hara énfasis en la produccion y
distribucion de Barras de Suplementacion Alimenticia, la cual busca priorizar el

cuidado de la salud fisica tanto estética como mental y funcional de los individuos.



A continuacion un resumen de cada capitulo a ser desarrollado:

CAPITULO | - AREA DE MARKETING

Se detallara todo lo relacionado acerca del producto, sus aspectos tanto
innovadores como diferenciadores, y el mercado donde e desea incursionar, con la
finalidad de satisfacer las necesidades latentes de los individuos en el comercio
general, en base a la metodologia empirica, logica y estadistica (tanto descriptiva

como inferencial) aplicada de la informacion obtenida en base a resultados.

CAPITULO Il - AREA DE PRODUCCION

Se describe el proceso de transformacion del producto y servicio,
acompariado de la descripcion de las instalaciones, equipos y colaboradores
necesarios para el funcionamiento del giro del negocio, ademéas de establecer la
capacidad productiva aplicada, en conjunto con un adecuado método de control de
calidad, en relacion de metodologia empirica, l6gica y estadistica de los elementos

en funcidn de sus necesidades.

CAPITULO 111 - AREA DE ORGANIZACION Y GESTION

Analiza estratégicamente a la organizacion, se establecen la Mision, Vision
y el manejo de su Cultura Organizacional, brinda un panorama de trabajo funcional
del negocio y aquellos indicadores que permiten medir cuantitativamente el
cumplimiento de los objetivos institucionales, se detalla también el perfil de puestos
para cada colaborador y su desempefio dentro de la institucion, modelo basado en

la metodologia empirica.

CAPITULO IV — AREA JURIDICO LEGAL
Se marca la forma juridica en la cual sera constituida la entidad, asi como el
registro de marcas, patentes y derechos de autor, todo tipo de licencias y

documentacién legal necesaria para el funcionamiento de la institucion.

CAPITULO V - AREA FINANCIERA

Contempla la inversion, costos, gastos necesarios para el inicio de las
actividades economicas, refleja los ingresos y egresos generados a través de la
provision y produccion del producto, expone montos para dar a conocer el
movimiento y los flujos de dinero a través de los afios, en conjunto de una

diversidad de variables economicas que servirdn como indicadores de gestion



resultante del manejo de recursos y capacidades empresariales acorde a
metodologia cuantitativa y estadistica de los resultados.

Objetivo General

Determinar la viabilidad comercial y financiera de la produccion vy
comercializacion de barras de suplementacion alimenticia en el norte de la ciudad
de Quito.

Objetivos Especificos

» Determinar una necesidad latente de las personas, por suplir sus necesidades
nutrimentales individuales en base a resultados de investigacion.

» Elaborar un plan de marketing el cual permita establecer participacién en el
mercado objetivo e incrementar la notoriedad de la marca.

» Establecer el ambito y los niveles de produccion a desarrollar dentro de la
creacion de la compaiiia.

» ldentificar los recursos necesarios para llevar a cabo el giro del negocio.

» Determinar la viabilidad del negocio.

Métodos de Recoleccion de la Informacion
En este acapite se especifica la triangulacion de la informacion teorica y
empirica registrada en base a los siguientes:
» Procesamiento estadistico de la informacion recogida manual, mediante
técnica aleatoria y salto de caballo de seleccion de variables.
» Empleo de un computador Pentium IV, con sistema operativo de Windows
10. Los textos se procesaron con Word 2016, las tablas y gréaficos se
realizaron con Excel 2016, las ilustraciones fueron trabajadas en AutoCAD
version 2010, Adobe CSS y CANVA Software. EI modelamiento de
procesos en base a Bizagi Modeler.
Hipotesis
La Produccion y Comercializacion de Barras de Suplementacion

Alimenticia en el norte de la ciudad de Quito es viable.



CAPITULO |

AREA DE MARKETING

1.1 Definicién del Producto

Se conoce como producto a aquello que ha sido fabricado (es decir,
producido). “Se establece que un producto es un objeto que se ofrece en un mercado
con la intencion de satisfacer aquello que necesita 0 que desea un consumidor”.
(Pérez, 2012).

1.1.1 Especificacion del Producto

Como Plan de Negocios se plantea la Produccidon y Distribucion de Barras de
Suplementacion Alimenticia, la cual actua en tres ejes de la nutricion idonea y

cuatro de percepcion individual:
Nutricion idonea:
1) Aporta macro, micro-nutrientes y oligoelementos que los individuos necesitan

para sobrellevar la carga de tareas cotidianas.

Los macronutrientes aportan el mayor valor energético metabolico en el
organismo sus principales componentes son: proteinas, lipidos e hidratos de
carbono. (La Organizacion de las Naciones Unidas para la Alimentacion y la
Agricultura, 2013).


https://definicion.de/mercado

Los micronutrientes son sustancias indispensables en la mayoria de procesos
metabdlicos, son también conocidas como las vitaminas y minerales que sirve de
vinculo en procesos enzimaticos (intracelulares). (La Organizacion de las Naciones

Unidas para la Alimentacion y la Agricultura, 2013)

Los aminoacidos esenciales para el adecuado desempefio y estructura celular de
cada uno de los seres vivos. (La Organizacion de las Naciones Unidas para la

Alimentacién y la Agricultura, 2013)

Cada uno de los elementos conforman en esencia las células de los seres vivos,
en algunos esta distribucion o aporte es adecuado, y en otros sujetos, su obtencién

y asimilacién es nula o escasa. (Organizacion Mundial de la Salud, 2015)

2) Evita el catabolismo metabdlico de los individuos, producido por los radicales
libres y consumo de alimentos bajos o nulos, los cuales, en lugar de aportar
nutrientes, estos carecen de los mismos, o en gran medida no cumplen con un

equilibrio nutrimental.

3) Promueve y actda como anabdlico celular, hormonal y metabdlico (acelera el
metabolismo de los lipidos e hidratos de carbono) gracias a la composicion y
adicién de aminoacidos esenciales y oligoelementos (vitaminas y minerales)
necesarios para el aporte de la constitucion de los mismos, suple las necesidades

metabdlicas individuales.

Percepcion Individual:

1) Ayuda a sobrellevar una mejor calidad de vida, evitando molestias
estomacales (gracias a la combinacién de suero hidrolizado libre de gluten) y a tener

un mejor transito intestinal.

2) Ayuda a mantener una estabilidad en la energia corporal, brindando de
esta manera hacer sentir bien fisicamente y evita el cansancio a tempranas horas del
dia.

3) Ayuda a mantener el peso ya que al comer lo que se necesita evita los

excesos, de esta manera se logra vivir sin estar cambiando constantemente de peso.



4) Ayuda a mantener un aspecto mas joven, los antioxidantes que se reciben
de la barra de suplementacion alimenticia mas una dieta saludable mantienen la piel
en un buen estado eliminando las células muertas, y disminuye la actuacion de los

radicales libres en la piel.

1.1.2 Aspectos Innovadores que Proporciona

Es la unica barra en el mercado capaz de suplir las necesidades
nutrimentales acorde a los requerimientos individuales de las personas, ya sea tanto
en indices caldricos como nutricionales (Porcentaje de valores diarios basados en
una dieta de 8380 kJ y/o 2000 calorias al dia). (Organizacion Mundial de la Salud,
2012). Proveyendo de tal manera un indice osmético de alimentacion y nutricion,

convirtiéndola en una barra ideal para el consumo habitual de las personas.

La combinacion perfecta de los elementos nutrimentales necesarios en la
dieta de cada uno de los individuos y su facil alcance a la hora que este disponga su
servicio, hacen del producto perfecto para poder llevarlo, consumirlo a cualquier
hora del dia y en cualquier momento, sin tener la necesidad de preparar el producto,

ya que éste se encuentra listo para su consumo.

Sus caracteristicas propias como: sabor, tamafio ideal de 60gr y beneficios

se pueden percibir desde el primer consumo.

El equilibrio de contar con la importancia clave de un alimento no sintético,
ideal y necesario en cualquier momento, sin la necesidad de estarlo preparando. El
proceso de produccion artesanal destaca el completo involucramiento del fabricante
con el consumidor y su estrecha relacion de consumo, en donde su principal
caracteristica radica en el aporte que éste puede entregar al comprador y

consumidor.

Definicion del Mercado
Un mercado es el "conjunto de compradores reales y potenciales de un

producto. Estos compradores comparten una necesidad o un deseo particular que

puede satisfacerse mediante una relacion de intercambio”. (Armstrong P. J., 2014)



1.1.3 Mercado que se tocara

El pablico objetivo al cual se encuentra orientado el proyecto es aquel del
sector norte de la ciudad de Quito, dirigido hacia el publico femenino y masculino,
preferentemente desde los 5 afios de edad en adelante debido a sus valores proteicos
no tolerantes en indices morfoldgicos de personas menores a éste rango (carga
proteica al sistema digestivo y posterior el aparato excretor), pero no existe un limite
de edad para su consumo. El producto ha sido concebido para consumirlo en

cualquiera de sus etapas del desarrollo, tales como:

» Edad escolar: el nifio tiene una actividad mental en el colegio y una
importante actividad fisica derivada de la préactica de deportes o de
actividades extraescolares.

» Adolecentes: empleado por ellos debido al desgaste fisico y mental.

Mientras los mas jovenes requirieren para el producto para equiparar el desgaste
llevado a cabo en la actividad fisica y mental.

» Jovenes Adultos: lo aprovechan para complementar su dieta, actividades
fisicas, intelectuales, deportes.

» Adultos: ideal para el desempefio cotidiano, diversas actividades diarias,
trabajo, movilizacion, recesos, antojos.

» Adultos mayores la emplean para la recuperacion mental y fisica, debida al

paso de los afios y las actividades emprendidas.

El producto oferta e innova la manera de suplir las necesidades caloricas y
nutricionales mediante la provisién de macro y micro nutrientes de una manera de
asimilacion rapida por parte de la caseina hidrolizada y completa gracias a su aporte
de fibra alimentaria. Para aquellas personas con un estilo de vida saludable, que
deseen mantener un control de peso adecuado y complementar sus necesidades
nutrimentales diarias a plenitud, de tal manera que la falta de tiempo por las
actividades diarias no interrumpa la obligacion de brindarle al organismo los

nutrientes necesarios para su diario vivir.



1.1.4 Categorizacion de Sujetos

Este proceso consiste en: “La identificacion de regularidades, de temas
sobresalientes, de eventos recurrentes y de patrones de ideas en los datos
provenientes de los lugares, los eventos o las personas seleccionadas para un
estudio. La categorizacion constituye un mecanismo esencial en la reduccion de la
informacién recolectada” (Romeu, 2007). Los factores que influyen directa o

indirectamente al giro del negocio radican en los clientes, la descripcion y analisis

de sus caracteristicas a grandes rasgos son:

Tabla 1 Caracteristicas del Consumidor Ecuatoriano

Caracteristicas del Consumidor

>Niveles socioeconomicos, estilos de
vida y actitudes frente a la salud y
estetica.

>Distribucién del gasto en el hogar e
individual.

>El Ahorro y relacion con la Banca 'y

los Seguros.

Comportamiento del Consumidor

>Vision general de compra, consumo
para el cuidado personal y
alimentacion.

>|nteraccion con la tecnologia:

internet y tecnologia movil.

Coyuntura Pais

>Percepcion de su situacion
econdémica Actual y Futura.
>QOpinidn sobre la gestion del
Gobierno.

>Asignacioén de prioridades a los
gastos.

>Indice de confianza del consumidor.

Fuente: Pulso Consumidor — Ecuador 2011.

Elaborado por: El Autor.




En los Ultimos 10 afios existio un cambio en los habitos de
consumo de los ecuatorianos relacionados al cuidado personal.
Ahora no solo se toma en cuenta la higiene; también cuenta el
deseo de mejorar el aspecto fisico y salud. El perfil del
consumidor cambi6 en la Gltima década y esto se refuerza con
una mayor cantidad y sofisticacion de la oferta de productos
destinados a la higiene y cuidado personal, tanto alimentacion
como en la salud. (Farias, 2012).

1.1.5 Categorizacion de Sujetos

Determina la manera en la que la empresa se relaciona directamente con los

clientes y compradores

Tabla 2 Categorizacion de Sujetos

CATEGORIA SUJETO

¢Quién compra? Supermercados, gimnasios, centros
deportivos. Individuos en general

(hombres y mujeres).
¢Quién usa? Individuos en general (hombres y

mujeres mayores de 5 afios).
¢Quién decide? Individuos en general (hombres y

mujeres mayores de 5 afios).
¢Qué influye? Beneficios brindados, el precio y el canal

de distribucion.

Fuente: Investigacién de Campo.

Elaborado por: El Autor.

El modo personal de interpretar y dar sentido a los estimulos a los que los
fututos compradores se exponen, depende de las prestaciones aportadas en gran
medida por los beneficios brindados de los productos o servicios, siendo de tal

manera un iman de atraccién o un repelente de adquisiciones futuras.



1.2 Estudio de Segmentacion

Permite identificar grupos de consumidores y analizar sus caracteristicas de
comportamiento de compra y consumo, con el fin de utilizar mezclas de mercadeo

que satisfagan los deseos y necesidades de cada publico objetivo. (Alemén, 2007).

Tabla 3 Dimension Conductual

VARIABLE DESCRIPCION
Tipo de Necesidad: Estima (Cuidado Personal)
Tipo de Compra: Comparacion
Relacion con la Marca: No
Actitud frente al Producto: Positiva

Fuente: Investigacién de Campo.

Elaborado por: El autor.

El apartado conductual del consumidor se refiere al tipo de orientacion y
relacion que lleva a cabo una persona o una organizacién con un producto, desde el
inicio de la generacion de una necesidad hasta el momento en el que evalla y
efectlia la compra de dicho producto. EI comportamiento del consumidor incluye la
forma de compra o adquisicion y la actitud de éste ante el desempefio del producto

como tal y sus resultados obtenidos.
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Tabla 4 Dimensién Geograéfica

VARIABLE / DESCRIPCION POBLACION
PAIS: ECUADOR 15.480.755
REGION: SIERRA 6.500.000
PROVINCIA: PICHINCHA 2.576.287
CIUDAD: QUITO 2.505.344
SECTOR: NORTE 989.758
PARROQUIAS: COTOCOLLAO — 250.042

PONCEANO - EL CONDADO-
CARCELEN- COCHAPAMBA.
BARRIO: COTOCOLLAO, QUITO 83.790
NORTE, LA OFELIA, PONCIANO
ALTO, SAN JOSE DEL CONDADO,
EL CONDADO, CARCELEN ALTO,
EL BOSQUE, QUITO TENNIS.
Fuente: Censo de Poblacion y Vivienda 2010. INEC.

Secretaria de Territorio, Habitat y Vivienda. MDMQ. 2010.

Elaborado por: El Autor.

El adentramiento en los barrios seleccionados del sector norte de la ciudad,
permite contar con una mejor distribucion del producto al mercado, los negocios

elegidos se encargaran de la venta del producto.

Tabla 5 Dimension Demografica

VARIABLE DESCRIPCION POBLACION
EDAD Mayores de 5 afios (96% de | 80.438

la poblacion)
SEXO MUJERES/HOMBRES 80.438
OCUPACION INDISTINTO 55.422

Fuente: Ecuador en cifras. Indicadores Laborales Marzo 2015. INEC 2010.
Encuesta Nacional de Empleo, Desempleo y Subempleo (ENEMDU), PET.
Elaborado por: El Autor.
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Tabla 6 Descripcion del Producto

VARIABLE / DESCRIPCION

Estilo de Vida Saludable, deportistas y personas con
limitado espacio de tiempo para
preparar o comer sus alimentos.

Beneficios >Control de peso.

>Incremento del indice metabolico.
>Promueve el anabolismo.

>Evita y elimina el catabolismo
celular.

>Cero aportes de azUcares artificiales.
>Répida absorcion.

>Liberacién prolongada de sus
oligoelementos y macronutrientes.

>Versatilidad de consumo.

Fuente: Expertos en Nutricion y Produccion Alimenticia.

Elaborado por: El Autor

VER ANEXO 1. Informacioén Nutricional.

VER ILUSTRACION 4. Empaque producto MB Fit.
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1.3.1 Plan de Muestreo

Se determinara el nimero de sujetos a ser investigados. Para obtener la

muestra se debera aplicar la siguiente formula:

Donde:
n = Tamafo de la muestra

7%= Nievel de confianza

ZZJ P q‘N p = Variabilidad positiva. Se otorga un valor maximo
= N 7 ZZ posible de .5
e +
P4 g = Variabilidad negativa. Se otorga un valor maximo
posible de .5
e? = Presicion oemor. Se asigna un 5% de error (0.05)

N = Tamafio de la poblacion

llustracion 1 Delimitacion del Muestreo

Fuente: Netquest, 2016.
Elaborador por: El Autor.

B (1.96)? x (0.5) X (0.5) X 55422
~0.052 X (55422 — 1) + (1.96)2x (0.5) x (0.5)

n

llustracién 2 Datos del Muestreo

Fuente: Netquest, 2016.
Elaborador por: El Autor.
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TAMARO DEL UNIVERSO

55422 Numero de personas gue componen la poblacion a estudiar.

HETEROGENEIDAD %

50 Es la diversidad del universo. Lo habitual es usar 50%, el peor caso.

MARGEN DE ERROR %
Menor margen de error requiere mayor muestra.

0 NIVEL DE CONFIANZA %
95% Mayor nivel de confianza requiere mayor muestra. Lo habitual es
entre 95% y 99%

Indica 2de 3

MUESTRA
Personas a encuestar

CALCULAR

llustracion 3 Determinacién de la Muestra

Fuente: Netquest, 2016.
Elaborador por: El Autor

Posteriormente obtenido los resultados, se realizara una proyeccién o

extrapolacion de los resultados al cual se denominard como generalizacion de

resultandos.

El dato resultante de la muestra del universo conlleva a aceptar los
resultados obtenidos mediante el proceso investigativo y poder sacar conclusiones

contundentes de los elementos analizados.
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Cuadro de las Necesidades de Informacion

Objetivo 1: Examinar el sector alimenticio en la ciudad de Quito, dentro del

cual se desarrolla la provision de productos alimenticios alternativos tales como:

Complementos, Suplementos, Energéticos y Vitaminicos; determinar su macro y

micro entorno, tamafio de la industria y la incursion y participacion en el mercado.

Tabla 7 Necesidades de Informacion Objetivo 1

NECESIDADES TIPO DE FUENTES INSTRUMENTOS
DE INFORMACION

INFORMACION

Estadisticas del Banco de datos de
sector alimenticio Secundaria INEC, MIPRO | estas

alternativo en el organizaciones.
Ecuador
Analisis Encuesta

estadistico de Secundaria Nacional de

Salud y Nutricion Salud y Banco de datos de
en el Ecuador y Nutricion ésta organizacion.
dentro de la “ENASUT

ciudad de Quito 20127

Promedio

monetario de Secundaria BCE, INEC Banco de datos de
consumo en estas

alimentos en el organizaciones.
Ecuador y en la
ciudad de Quito

Restricciones,
condiciones y Secundaria MIPRO, MSP, | Servicios
politicas Internet Agrupados
Gubernamentales
y de Salud

Fuente: Investigacion de Campo.

Elaborado por: El Autor.
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Objetivo 2: Analizar el mercado de productos alimenticios alternativos, su

competencia, proveedores, productos sustitutos, costos y precios preferenciales de

produccidén y desarrollo, estrategias relacionadas al branding y marketing mix.

Tabla 8 Necesidades de Informacion Obijetivo 2

NECESIDAD DE TIPO DE FUENTES INSTRUMENT
INFORMACION | INFORMACI OS
ON
¢ Qué son los macro | Secundaria Libros y revistas, Servicios
y micro nutrientes? Expertos en agrupados
Nutricion, Encuesta
Nacional de Salud
y Nutricion 2012,
Mercado potencial | Primaria Expertos en Encuesta,
barras de Nutricién y Entrevista
suplementacion Produccion Estructurada
alimenticia. Alimenticia
Estudio de mercado | Primaria Investigacion de Encuestas.
Campo
Principales
competidores y Secundaria BCE, Corporacion | Banco de datos de
productos Favorita C.A. estas
sustitutos. MIPRO, organizaciones.
Determinacion de
producto, precios, | Secundaria Corporacion Servicios
canales de Favorita C.A. ,AEl, | agrupados.
distribucion y MIRPO
estrategias de
marketing
aplicadas.
Balance
comparativo entre | Secundaria Internet, Servicios
productos Corporacion Agrupados
sustitutos, Favorita C.A.
competidores y
producto de
lanzamiento
Procesos Primaria Expertos en
productivos y Nutricion y Entrevista
requerimientos Produccion estructurada.
Alimenticia.

Fuente: Investigacion de Campo.

Elaborado por: El Autor.
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1.2 Disefio y Recoleccion de Informacion

BANCO DE DATOS DE LAS ORGANIZACIONES
NECESIDAD 1

Estadisticas del Sector Alimenticio Alternativo en el Ecuador y su

participacion en el Mercado.

Recopilacion de datos estadisticos acerca de empresas dedicadas ya sea a la
produccion, comercializacion de productos alimenticios alternativos, porcentaje de

participacion en el Mercado y su incursién en el sector comercial.
NECESIDAD 2

Anadlisis estadistico de Salud y Nutricidn en el Ecuador y en especial dentro
de la ciudad de Quito.

Cuadros de balances nutricionales y pro medio de indice de consume
caldrico por persona dentro de la ciudad, permitiendo establecer mapeo de datos y

tablas de desviacion estandar en apartado de produccion.
NECESIDAD 3

Gasto monetario promedio destinado al consume de alimentos en el Ecuador

y en la ciudad de Quito.

Analisis de datos estadisticos de valor pecuniario destinado al consume de
alimentos en la ciudad de Quito y en promedio de un ecuatoriano a su alimentacion,

comparativa de lo que compra en alimentos y sus beneficios traducidos a la salud.
NECESIDAD 4

Principales competidores del sector y productos sustitutos en el Mercado.
Anadlisis de flujo de ventas de los competidores y su participacion en el Mercado,

rango de precios y productos dentro de mercados estratégicos.
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SERVICIO AGRUPADOS
NECESIDAD 1
Restricciones, condiciones y politicas gubernamentales y de salud.

Requisitos para asignacion de registro sanitario, asignacion de cddigo de

barras, politicas y prohibiciones de lanzamiento del producto.
NECESIDAD 2

Qué son los macronutrientes y micronutrientes, sus componentes
principales, interaccion en los individuos y su ingesta sugerida de manera

exponencial.

Célculo y establecimiento de valores nutricionales en produccion del bien,
formulas, estdndares de produccion, normas, elementos de elaboracion y su

adecuacion en la creacion del aspecto general, desarrollo del aspecto innovador.
NECESIDAD 3

Balance comparativo entre productos sustitutos, competidores y producto

de lanzamiento

Busqueda de informacion de competidores en el sector, productos sustitutos
y demanda de los mismos en el mercado (referencias). Unidades ofertadas y
demandadas de los bienes de consumo masivos en los principales canales de

distribucién masivos del pais.
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1.3 Investigacion Documental - Sondeo

También conocido como survey, son la recopilacion, registro y analisis
sistematico de datos relacionados con problemas del mercado tanto de bienes como
de servicios, de tal manera identifican posibles y latentes necesidades obviadas.
(Headways Media, 2016)

La finalidad obtenida del sondeo por NUADEM es conocer qué opina un
grupo social o la sociedad en general sobre una cuestion. Para ello, se ha preparado
un pequefio cuestionario, mediante el cual se conoceran posturas y se definiran
necesidades puntuales del mercado y de ser posible incursionar dentro del mismo.

Las cuales han arrojado los siguientes resultados.

» PREGUNTA 1.- ;{Qué tan satisfecho se encuentra Ud. con los alimentos

disponibles en el mercado?

Pregunta 1
Muy Satisfecho
Satisfecho
Medianamente Satisfecho
0 5 10 15 20 25
Medi
ed@namente Satisfecho Muy Satisfecho
Satisfecho
Series2 30% 44% 26%
@ Seriesl 15 22 13

Graéfico 1 Sondeo Pregunta 1

Fuente: Investigacién de Campo.

Elaborado por: El Autor.
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Anélisis

Del 100% de los individuos, un 44% se mostro Satisfecho en cuanto a la
disponibilidad de alimentos en el mercado, seguido de un 30% correspondiente a
aquellos se encuentran Medianamente satisfechos y con un 26% a los individuos

con una apreciacion Muy Satisfecha a cerca de los alimentos disponibles n e |

mercado

Interpretacion

Permite establecer una vision panordmica del consumidor y su percepcion
en base a la oferta del mercado en la satisfaccion de sus necesidades, claramente
denotando un alto indice de satisfaccion en aquellos consumidores del 44% del
total, que se consideran "Satisfechos™ con la disponibilidad de alimentos del sector,
seguidos de aquellos que se consideran "Medianamente Satisfechos” acerca de la
oferta de los productos de las empresas en el mercado, muy seguidos por aquellos
que estan en un rango de "Muy satisfechos" con la disponibilidad de productos en

el comercio actual.
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» PREGUNTA 2.- De las siguientes afirmaciones, ¢Cual se acerca méas a su

manera de ver el mercado de alimentos?

Tabla 9 Sondeo Pregunta 2

LITERAL DESCRIPCION TOTAL TOTAL %
Existen MUCHOS productos con excelentes beneficios
1 nutricionales para el ser humano en el mercado 0 0%
Existen ALGUNOS productos con excelentes beneficios
2 nutricionales para el ser humano en el mercado 0 0%
Existen POCOS productos con excelentes beneficios
3 nutricionales para el ser humano en el mercado 7 14%
Existen MUY POCOS productos con excelentes beneficios
4 nutricionales para el ser humano en el mercado 8 16%
CASI NO EXISTEN productos con excelentes beneficios
5 nutricionales para el ser humano en el mercado 34 68%
NO EXISTEN productos con excelentes beneficios nutricionales
6 para el ser humano en el mercado 1 2%
50 100%

Fuente: Investigacion de Campo.

Elaborado por: El Autor.

PREGUNTA 2

[EExisten POCOS productos con
excelentes beneficios
nutricionales para el ser
humano en el mercado

B Existen MUY POCOS
productos con excelentes
beneficios nutricionales para
el ser humano en el mercado

BEICASI NO EXISTEN productos
con excelentes beneficios
nutricionales para el ser
humano en el mercado

Gréfico 2 Sondeo Pregunta 2

Fuente: Investigacion de Campo.
Elaborado por: El Autor.
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Analisis

Del 100% de los individuos, en primer lugar se hallaron los individuos cuya
apreciacion del mercado de alimentos, es que “Casi No existen productos en el
mercado con excelentes beneficios nutricionales para el ser humano” siendo asi el
68% del total, seguido del 16% quienes afirman que existen “Muy pocos
alimentos”, en tercer lugar el 48% aquellos que consideran que “Hay pocos
alimentos en el mercado con excelentes propiedades nutrimentales” y en ultima
posicion los pertenecientes al restante 2% aduciendo que si “Hay alimentos que

aportan beneficios nutrimentales a los individuos”.

Interpretacion

Si bien los grados de satisfaccion de los consumidores en base a aquellos
modelos ofertados en el mercado actual, éstos se contrastan con la manera en la que
los consumidores consideran a dichos alimentos, obteniendo en primera instancia
que el 68% del grupo en cuestion, cataloga Casi Inexistente la oferta de aquellos
productos con excelentes beneficios nutricionales para el ser humano en el
mercado, seguido de aquellos individuos que contraponen afirmaciones de "Ser
muy pocos" y "Pocos" dichos alimentos que en verdad aportan excelentes
beneficios nutricionales en la salud de ser humano siendo el 16% y 14%
respectivamente, con una postura muy rigida tan solo el 2% del total afirmo, que
"No Existen" productos que aporten excelentes beneficios nutricionales para el ser

humano en el comercio.

La determinacion y hallazgo de dichos postulados arroja como preambulo
una necesidad latente en cuanto al cuidado de la salud personal de las personas, si
bien en el mercado se ofertan una extensa variedad de productos para el consumo
de los individuos, es aqui donde radica la controversia, entre lo que se oferta y la
apreciacion que tiene el consumidor o el valor que este le da a cada uno de los

bienes en el comercio.
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» PREGUNTA 3.- En relacion con la pregunta anterior, ¢consume algun tipo
de Complemento, Multivitaminico, Alimento en especifico, para satisfacer

sus necesidades nutricionales?

Tabla 10 Sondeo Pregunta 3

S| NO
44 6
88% 12%

Fuente: Investigacion de Campo.
Elaborado por: El Autor.

PREGUNTA 3

Bsi @No

Grafico 3 Sondeo Pregunta 3

Fuente: Investigacion de Campo.

Elaborado por: El Autor.
Anélisis
Del 100% de las personas del sondeo, el 88% admitid no llevar ningln tipo

de dieta en especifico para el cuidado de su salud individual, mientras que el 12%

del total confirmo llevar algun tipo de dieta personal.

23



Interpretacion

La eleccion de las personas por optar ante un complemento alimenticio,
multivitaminico, alimento en especifico es Alto, basado en el enfoque de
apreciacion de los Consumidores hacia la oferta de productos en el comercio,
correspondiendo a un 88% del total por la adquisicion de dichos elementos, y tan
s6lo un 6% de ellos conformes con los aportes nutrimentales de sus productos para

sus necesidades.

Siendo afirmativa la posicion de encontrar otro tipo de alimentos que
contribuyan a su aporte nutrimental personal, los sujetos muestran una actitud
positiva ante la compra de los mismos, convirtiéndose en un mercado

potencialmente atractivo.

» PREGUNTA 4.- ;{En qué tipo de presentacion lo consume?

Pregunta 4
Otros
Batidos
Férmulas
Pastillas/Capsulas |
0 2 4 6 8 10 12 14 16 18 20
Pastillas/Capsulas Formulas Batidos Otros
Series2 35% 22% 43% 0%
@ Seriesl 15 10 19 0

Grafico 4 Sondeo Pregunta 4

Fuente: Investigacion de Campo.

Elaborado por: El Autor.
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Anélisis

Del 100% de los individuos, las presentaciones mas recurrentes en su
consumo lo conforman por un 43% aquellas que toman batidos, seguidas del 35%
por aquellas que prefieren la presentacion en capsulas y por un 22% del total optan

por la presentacion de formulas.

Interpretacion

Las presentaciones disponibles méas frecuentes que se encuentran en el
mercado para los compradores estan en las categorias de Pastillas, Formulas y
Batidos; siendo las mas preferidas entre los consumidores los Batidos con un 43%,

las Pastillas/ Capsulas con un 35% seguidas de las FGrmulas con un 22% del total.

» PREGUNTA 5.- De contar Ud. con otra alternativa a la cual consume en la
actualidad, ¢En qué presentacion le agradaria percibir el producto?

Pregunta 5
Mantengo el consumo de mi
producto habitual =
Harinas
Barras alimenticias
Cereales
Bebidas |
Mantengo el
B
Bebidas | Cereales | . arrEfs_ Harinas cgnsumo dg
alimenticias mi producto
habitual
@ Series2 2 3 35 3 1
Series3 4% 7% 79% 7% 3%

M Series2 Series3

Grafico 5 Sondeo Pregunta 5

Fuente: Investigacion de Campo.
Elaborado por: El Autor.
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Analisis e Interpretacion

La alternativa a la cual los individuos mostraron mayor grado de afinidad
fue con un 79% de inclinacion hacia las Barras Alimenticias, siendo éste el motivo
principal de impulsar la produccion de barras de Suplementacion Alimenticia de la

Compafiia.

Seguido se determiné que los "Cereales” y "Harinas" con un 7% de
aceptacion , y finalmente con un 4% para las Bebidas, cabra la posibilidad de
analizar a éstos grupos para determinar una futura probabilidad de categorizar y
lanzar una gama de productos a disposicion de éste grupo consumidores, cuyos

resultados seran analizados nuevamente en la obtencién de las encuestas.

1.4 Investigacién Documental — Encuesta

Es un procedimiento dentro de los disefios de una investigacion descriptiva
en el que el investigador recopila datos por medio de un cuestionario previamente
disefiado, sin modificar el entorno ni el fendmeno donde se recoge la informacion.
(Kuby, 2005).

» PREGUNTA 1.- ;Considera que tiene una alimentacion saludable?

Tabla 11 Encuesta Pregunta 1

S/ NO
341 42
89% 11%

Fuente: Investigacién de Campo.

Elaborado por: El Autor.
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¢CONSIDERA QUE TIENE UNA
ALIMENTACION SALUDABLE?

NO; 42; 11%

SI; 341; 89%

Gréfico 6 Encuesta Pregunta 1

Fuente: Investigacion de Campo.
Elaborado por: El Autor.

Anélisis

Del 100% de los encuestados el 89% correspondiente a 341 personas,
consideran mantener una alimentacién saludable en lo acontece a sus ritmos y
estilos de vida, mientras que el 11% del total siendo 42 individuos, reconocié no

llevar una alimentacion saludable.

Interpretacion

Pregunta que permitié ahondar en el subconsciente del individuo hacia el

tema del consumo de alimentos responsable.

Variable determinante en el exhaustivo Plan de Marketing en cual hara
hincapié la Compafiia, empleando estrategias de neuromarketing.
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» PREGUNTA 2.- ;Consume algln alimento, bocadillo o snack entre horas,

0 antes de sus comidas principales en el transcurso del dia?

Tabla 12 Encuesta Pregunta 2

TOTAL TOTAL PORCENTUAL
Nunca 0 0%
A veces 34 9%
Casi siempre 46 12%
Siempre 303 79%
383 100%

Fuente: Investigacién de Campo.

Elaborado por: El Autor.

é¢Consume algun tipo de alimento o bocadillo
entre horas, o antes de sus comidas principales
en el transcurso del dia?

Nunca  Aveces
0% 9%

Casi siempre
12%

Siempre
79%

= Nunca = Aveces Casi siempre Siempre

Gréfico 7 Encuesta Pregunta 2

Fuente: Investigacion de Campo.
Elaborado por: El Autor.
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¢Consume algun tipo de alimento o bocadillo
entre horas, o antes de sus comidas principales
en el transcurso del dia?

Casi

A veces e siempre
9% 91% 12% Siempre
Nunca 79%

0%

Gréfico 8 Encuesta Pregunta 2

Fuente: Investigacion de Campo.
Elaborado por: El Autor.

Anélisis
Del 100% de los encuestados, se obtuvo que dentro del grupo un 79% del
total “Siempre” consume alimentos o bocadillos entre horas o antes de sus comidas

principales a lo largo del transcurso del dia, seguidos por el 12% correspondiente a

“Casi Siempre” y con un 9% al grupo “A veces”.

Interpretacion

De los resultados obtenidos, se puede determinar que el grupo mas
representativo esta en concentracion de aquellos individuos quienes consumen
"Siempre" y "A veces" alimentos o bocadillos a lo largo del transcurso del dia antes
de sus comidas principales siendo una concentracion del 81%, a pesar que en
minoria se encuentra al 9% del grupo, siendo aquellos que consumen no muy a
menudo dichos alimentos o bocadillos. Valores determinantes a la hora de lanzar
un producto que tiene acogida en multitud, y encaja perfectamente en categoria de

Alimento/Bocadillo para sus consumidores.
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» PREGUNTA 3.- Cuando realiza alguna actividad diaria fuera de casa. ;Qué
clase de Alimentos consume, entre las principales comidas del dia? (recesos,

breaks, luchs).

Tabla 13 Encuesta Pregunta 3

LITERAL  |DESCRIPCION TOTAL  |TOTALPORCENTUAL
7 Th
100 26%
11 %
138 3%
§ Ji)
0%

Fuente: Investigacion de Campo.

Elaborado por: El Autor.

¢AL REALIZAR ACTIVIDADES FUERA DE CASA,
COMO HACE PARA ALIMENTARSE?

Gréfico 9 Encuesta Pregunta 3

Fuente: Investigacion de Campo.
Elaborado por: El Autor.
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Anélisis

Las maneras mas empleadas por las personas al momento de consumir sus
alimentos mientras realizan sus actividades cotidianas consiste en, un 36%
corresponde a aquellas personas que consumen alimentos procesados, seguidos del
29% correspondiente a aquellos quienes adquieren snacks saludables, en tercer
lugar se ubican aquellos individuos que adquieren comida preparada de las
inmediaciones del sector, y por ultimo las personas que llevan su propia comida y

no consumen nada al 7% y 2% respectivamente.

Interpretacion

La caracteristica en comun que prima en la mayoria de los individuos
encuestados recae en aquella similitud por adquirir o llevar consigo alimentos
terminados, indistintamente de las propiedades que cada uno de los alimentos
aporta a lo sujetos en cuestion, siendo asi que el margen de concentracién aborda el
91% del total de la muestra, distinta de aquellos que mostraron tendencia al llevar

su comida y otros quienes se reservan a consumir algin elemento durante el dia.

» PREGUNTA 4.- ;Sigue algan tipo de dieta?

Tabla 14 Encuesta Pregunta 4

Sl NO
139 236
37% 63%

Fuente: Investigacion de Campo.
Elaborado por: El Autor.
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¢SIGUE ALGUN TIPO DE DIETA?

@si
BNo

Gréfico 10 Encuesta Pregunta 4

Fuente: Investigacion de Campo.

Elaborado por: El Autor.
Anélisis
Del total de los encuestados, el 63% de los mismos afirmd "NO™ seguir

algun tipo de dieta, mientras que con un 37% del total, se manifestaron de manera

"Positiva" ante la posicion de seguir algin tipo de dieta para el cuidado personal.

Interpretacion

Si bien las personas muestran una tendencia muy marcada al “NO” llevar algan tipo
de dieta para su salud, la conciencia que todos denotan, es la racionalidad al
momento de adquirir sus alimentos, primando la eleccion de alimentos que tengan
la capacidad de no Unicamente saciar el hambre, sino también de aportar lo

nutrientes necesarios para el organismo.
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» PREGUNTA 5.- Lee las etiquetas nutricionales de sus alimentos, para saber

sus composicion

Tabla 15 Encuesta Pregunta 5

Nunca 17 4,50%
A veces 30 8,00%
Casi siempre 278 74%

Siempre 51 13,5%

Fuente: Investigacion de Campo.

Elaborado por: El Autor.

¢LEE LAS ETIQUETAS NUTRICIONALES DE LOS
ALIMENTOS QUE CONSUME?

Nunca
4%

BENunca

A veces
8%
Casi siempre
74%

Gréfico 11 Encuesta Pregunta 5

BA veces
Bl Casi siempre

BISiempre

Fuente: Investigacion de Campo.
Elaborado por: El Autor.

33



Concentracion Mayoritaria

E Nunca
A veces ..
” Casi siempre A veces
8% Otros 74%
Nunca 38% Casi siempre
0,
4% Siempre Siempre

14%

Gréfico 12 Encuesta Pregunta 5

Fuente: Investigacién de Campo.

Elaborado por: El Autor.

Analisis

Del total de los datos obtenidos, un 74% de la muestra, mostro revisar “casi
siempre” revisa el etiquetado nutricional de los alimentos que consume, seguidos
del 14% por la tendencia “A veces”, con un 8% aquello que “A veces” la revisan y

por ultimo un 4% correspondiendo a los que aseguran que “Nunca” revisan este

tipo de informacion.
Interpretacion

En contraste con el enunciado de la pregunta anterior, a pesar que la mayoria
de los consumidores, no sigue algun tipo de Dieta, éstos son conscientes al
momento de adquirir algun alimento, brindando un grado de importancia a la
informacion impartida por el etiquetado nutrimental de los productos en el mercado,
actitud positiva que refleja el grado de interés en el cuidado y preservacion de la

salud personal. Un elemento muy interesante al momento de la presentaciéon final
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del producto, en el cual se hard énfasis, tanto en el etiquetado e informacion a
detallar hacia el consumidor. Un acto de relevancia correspondiente al 88% del total
de los encuestados, aquellos que "Siempre™ y "Casi Siempre"”, se informan al

momento de adquirir, ya sea tanto para el consumo personal o el familiar.

» PREGUNTA 6.- Come sentado y despacio sus alimentos, sin apuros y
tranquilo, con la adecuada disponibilidad de tiempo

Tabla 16 Encuesta Pregunta 6

TOTAL TOTAL
PORCENTUAL
Nunca 71 19,00%
A veces 161 43,00%
Casi siempre 101 27%
Siempre 41 11,0%
375 100,00%

Fuente: Investigacion de Campo.
Elaborado por: El Autor.

¢COME TRANQUILO, SENTADO Y SIN
APUROS, CON LA DISPONIBILIDAD DE
TIEMPO ADECUADA?

ENunca

Casi siempre
27%

BA veces

BlCasi siempre

BlSiempre

A veces
43%

Gréfico 13 Encuesta Pregunta 6

Fuente: Investigacion de Campo.
Elaborado por: El Autor.
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Anélisis

EL mundo en el que se desarrollan las actividades en la actualidad hacen
que la complejidad en encontrar la adecuada disponibilidad de tiempo para el
acometimiento de las tareas se acomplejan cada vez mas, los datos representativos
corresponden al 43% "A veces" seguido por un 27% equivalente a "Casi Siempre",
en tercer lugar con un 19% a aquellos que "Nunca™ cuentan con la disponibilidad
de tiempo para comer sus alimentos tranquilos y despacio, por ultimo con 11 puntos

porcentuales a los que "Siempre" cuentan con el ya mencionado privilegio.

Interpretacion

Es demostrable que la mayoria de los individuos al encontrarse ante una
limitante latente como la adecuada disponibilidad de tiempo necesario destinado
para el consumo de los alimentos en la poblacién, es muy escaso, convirtiendo el
tiempo en una determinante objetiva para obtener un equilibrio ideal entre el tiempo
y la calidad de comida adquirida por la poblacién y en algunos casos la privacion
de este recurso. El valor de esta pregunta recae en las posibilidades de lograr
transmitir el mensaje acerca de aquellos beneficios propiciados por el producto para

sus consumidores.

» PREGUNTA 7.- ¢ Por qué razones come o adquiere alimentos fuera de

casa? (reactivo opcion mdltiple).

Tabla 17 Encuesta Pregunta 7

TOTAL |TOTALPORCENTUA
1 15 4%
2 161 42%
3 142 37%
4 57 15%
Otros, especifique (5,7,8) 8 2%
383 100%

Fuente: Investigacién de Campo.

Elaborado por: El Autor.

36



Razones por las que Come fuera de Casa

Otros especifique (disponibilidad de alimentos, = 3%
compromisos, probar nuevos platillos, cambiar) I 11

Comodidad

Motivos de trabajo, estudio, deporte, ocio, etc

Tiempo limitado

0 50 100 150 200 250 300 350 400

Gréfico 14 Encuesta Pregunta 7

Fuente: Investigacién de Campo.

Elaborado por: El Autor.

Analisis

En primer lugar se determind la variable “Motivos de Trabajo, Estudio, Ocio” con
un 94% de concentracion muestral, seguido del 83% por la tendencia de “Tiempo
Limitado”, en tercera posicion la caracteristica de la “Comodidad”, para dejar en
ultima plaza a “Disponibilidad de alimentos, compromisos, cambiar, etc.” con un
3% del total.

Interpretacion

Existe una estrecha relacién entre aquellas distintas actividades cotidianas y
la disponibilidad de tiempo de las personas, las cuales son motivo de adquisicion
de los distintos alimentos a considerar en su eleccion; NUADEM aprovechara
dichos elementos a ser explotados en el empleo de estrategias de Marketing para

el Posicionamiento en la Mente del Consumidor.
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» PREGUNTA 8.- ;{Consume algun tipo de Multivitaminico, Suplemento,
Complemento alimenticio para sobrellevar su estilo de vida cotidiana?
(reactivo de respuesta Unica).

Tabla 18 Encuesta Pregunta 8

360 15
96% 4%

Fuente: Investigacion de Campo.
Elaborado por: El Autor.

¢CONSUME ALGUN TIPO DE SUPLEMENTO, COMPLEMENTO O
MULTIVITAMINICO?

@si
BENo

Gréfico 15 Encuesta Pregunta 8

Fuente: Investigacion de Campo.

Elaborado por: EIl Autor.
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Andlisis

El 96% de la muestra, es consumidor activo de algun tipo de
Multivitaminico, Suplemento o Complemento Alimenticio que lo ayude a
sobrellevar su estilo de vida cotidiana, frente al 4% del que nego el uso de alguno

de los anteriormente mencionados, reduciendo el tamafio de la muestra a ser

considerada por la compafiia.

Interpretacion

Del total de la poblacion muestral, el porcentaje de publico objetivo es alto,
demostrando que el mercado en el que se desea incursionar es amplio y hace aln

mas factible la probabilidad de acentuarse en el sector.

» PREGUNTA 9.- Cuénto dinero destina Ud. a la compra de suplementos y

complementos alimenticios durante el mes.

Tabla 19 Encuesta Pregunta 9

DESCRIPCION TOTAL |(TOTALPORCENTUAL
$0,00 0 0%
Entre $1,00y $20,00 61 17%
Entre $20,01y $40,00 140 39%
Entre $40,01y S$60,00 155 43%
A partir de 60,00 en adelante
Superior, anote un estimado (81.00 - 89.00 - 4 1%
93.00- 119.00)
360 100%

Fuente: Investigacién de Campo.

Elaborado por: El Autor.
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Cuanto dinero destina a la compra de Complementos,
Suplementos o Multivitaminicos durante el mes

A partir de 60,00 en adelante
Superior, anote un estimado (81.00 - H
89.00 - 93.00- 119.00)

Entre $40,01 y $60,00 | |

(%]
Z
o \
9 Entre $20,01 y $40,00 | '
= [ Series2
<
© [ Seriesl
Entre $1,00 y $20,00 \:l
$0,00
0 50 100 150 200

TOTALES OBTENIDOS

Gréfico 16 Encuesta Pregunta 9

Fuente: Investigacion de Campo.

Elaborado por: El Autor.

Anélisis

Obteniendo como resultante que el 43% de los encuestados destina entre
$40.00 a $60.00 mensuales en la adquisicion de multivitaminicos, complementos o
suplementos y un 39% entre $20.00 a $40.00; seguidos del 15% por aquellos que
destinan un valor entre $1.00 a $20.00 y tan solo un 3% los cuales designan montos

superiores a los 60.00 mensuales para la compra de este tipo de productos.

Interpretacion

El precio que serd tomado como referencial futuro en la fijacion de precios
de los productos de la compafiia, es el promedio destinado de la concentracion de
los montos mas escogidos por el publico muestral, donde se obtuvo un monto de
$12.00 USD promedio semanal para dichos productos, datos que seran analizados

en apartados comerciales y financieros respectivamente.
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» PREGUNTA 10.- ;Cree Ud. que la salud y la nutricion estan relacionadas
entre si? (reactivo de respuesta Unica).

Tabla 20 Encuesta Pregunta 10

Si No
360 0
100% 0%

Fuente: Investigacion de Campo.

Elaborado por: El Autor.

éPiensa que la salud y la Nutricion estan
relacionadas entre si?

0%

= Si

= No

100%

Gréfico 17 Encuesta Pregunta 10

Fuente: Investigacion de Campo.
Elaborado por: El Autor.
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Analisis
El 100% de los encuestados se manifiestan “Positivamente” ante el
enunciado.

Interpretacion

La percepcion que tienen los individuos acerca de la salud y la nutricion se
encuentran relacionas entre si, hace posible que este mensaje sea abordado por
NUADEM en campaiias publicitarias, de tal manera que el Neuromarketing, juegue
un rol determinante en la asertividad del mensaje a transmitir y su capacidad de

generar respuesta al momento de ser anunciado.

» PREGUNTA 11.- Dentro de los alimentos que consume fuera de casa.

Considera Ud. ¢Que los alimentos que adquiere son nutritivos?

Tabla 21 Encuesta Pregunta 11

DESCRIPCION TOTAL |(TOTALPORCENTUAL
Para nada nutritivos 54 15%
Algo nutritivos 242 67,30%
Medianamente nutritivos 53 14,70%
Muy Nutritivos 11 3%

360 100%

Fuente: Investigacion de Campo.

Elaborado por: El Autor.
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¢COMO CONSIDERA A LOS ALIMENTOS QUE UD.
CONSUME?

Para nada
nutritivos
15%

Medianamente
nutritivos
15%

!

Algo nutritivos
67%

Grafico 18 Encuesta Pregunta 11

Fuente: Investigacion de Campo.

Elaborado por: El Autor.

Anélisis

La mayoria de los consumidores con un 67% afirma, que dichos alimentos
son "Algo Nutritivos"”, frente al empate técnico de 15% y 14% que existe entre
aquellos que los consideran "Para nada nutritivos” y los "Medianamente
Nutritivos". Dichos postulados serviran de base para la investigacion y desarrollo

de nuevos productos alimenticios innovadores que aporten a aquellos considerados

como nutritivos.

Interpretacion

Pregunta que resalta los datos precisamente obtenidos por el sondeo y
acenttan la percepcion de las personas acerca de la oferta del mercado y su
capacidad para satisfacer las necesidades de los consumidores, es decir, si bien los
consumidores adquieren alimento fuera de casa, éstos son categorizados en base a
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sus atributos, los cuales posibilitan el nivel de aceptacién del producto en el

mercado.

» PREGUNTA 12.- De existir un producto que LE GARANTICE EL
APORTE NUTRICIONAL IDEAL para el desempefio de su vida cotidiana
y alimenticia, ¢estaria dispuesto a adquirirlo? (reactivo de respuesta nica)

Tabla 22 Encuesta pregunta 12

360 0
100% 0%

Fuente: Investigacion de Campo.

Elaborado por: El Autor.

¢ESTARIA DISPUESTO A
ADQUIRIR EL PRODUCTO?

Gréfico 19 Encuesta Pregunta 12

Fuente: Investigacion de Campo.
Elaborado por: El Autor.
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Analisis e Interpretacion

La pregunta clave que afirma el nivel de aceptacion del producto por parte
del consumidor, es del 100% del total muestral sintetizado, enfatizando la demanda
existente en el mercado como tal, acenttan el fundamento de creacién del producto

propuesto por la compafiia.

PREGUNTA 13.- {Por qué adquiriria el producto?

Tabla 23 Encuesta Pregunta 13

DESCRIPCION TOTAL |TOTALPORCENTUAL
Complementar mejor mi estilo de vida 358 99%
Satisfacer mi demanda nutricional 360 100%
Mejorar mi desempefio diario 327 91%
Aprovechar sus propiedades / beneficios 349 97%
otros especifique - -

360 100%

Fuente: Investigacion de Campo.
Elaborado por: El Autor.

¢POR QUE ADQUIRIA EL PRODUCTO?

Aprovechar sus propiedades / beneficios

Mejorar mi desempeiio diario

Categorias

Satisfacer mi demanda nutricional b |

Complementar mejor mi estilo de vida

Resultados

Gréfico 20 Encuesta Pregunta 13

Fuente: Investigacion de Campo.
Elaborado por: El Autor.
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Analisis e Interpretacion

Las necesidades de los consumidores recaen en la posibilidad de lograr
“Satisfacer su demanda nutricional” con un 100%, seguido de aquellos quienes
buscan “Complementar mejor su estilo de vida” con un 99% del total, seguido muy
de cerca por 97% de los individuos quienes buscan “Aprovechar sus propiedades
y beneficios” del total y por otro lado el 91% de las personas que quieren “Mejorar
su desempefio diario”. Son muchos los factores deseados por los consumidores es
por ello que la demanda de este tipo de productos va en auge, demostrando una

oportunidad de crecimiento latente para empresas orientadas a este giro de negocio.

PREGUNTA 14.- ; Qué caracteristicas principales desearia que llevase el producto

y lo motivarian a adquirirlo?

Tabla 24 Encuesta Pregunta 14

DESCRIPCION TOTAL |TOTAL PORCENTUAL

No necesite preparacion afiadida ni refrigeracion 360 100%
Sea facil de llevar 352 96%
Facil asimilacion en el organismo 347 94%
De facil consumo 345 94%
Sabor Unico y agradable al paladar 339 45%
Sea Unico 210 57%
Versatil 100 27%
Empaque agradable 97 26%

TOTALENCUESTAS| 360 100%

Fuente: Investigacién de Campo.

Elaborado por: El Autor.

46



CARACTERISTICAS DESEADAS DEL
PRODUCTO

= Seriesl = Series2

Empaque agradable =926 %
Versdtil =062 %
Sealnico EBr—=00——51%
Sabor Unico y agradable al paladar HieabaFeFF=03————75%
De facil consumo H6"—Fa—"dds————————08%
Fécil asimilacién en el organismo H6Frca—F=0F——"-347————————0649%
Seaficil de llevar H6FoFFF—F=352——————————096%

CATEGORIAS

No necesite preparacion afiadida ni.. H"i—"e——=—860—————"J00%
Totales Obtenidos

Grafico 21 Encuesta Pregunta 14

Fuente: Investigacién de Campo.

Elaborado por: El Autor.

Anélisis
En las cuatro primeras posiciones se debaten las variables de: No necesite
algun tipo de preparacion afiadida, Facil de llevar, facil consumo y sabor Unico

agradable al paladar, las variables menos trascendentales fueron, considerar al

producto como Unico, versatil y su empaque agradable.

Interpretacion

Las caracteristicas primordiales que desean los consumidores percibir en su
producto acorde a su grado de importancia, son las primeras cuatro alternativas,
teniendo en cuenta que estas incrementarian el nivel de motivacion de adquisicion
por producto se eleve aun mas, NUADEM hara énfasis en mencionados
requerimientos, haciendo de ellos la base para el desarrollo del producto.
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» PREGUNTA 15.- (En qué tipo de presentacion le agradaria percibir el

producto para el consumo del mismo?

Tabla 25 Encuesta Pregunta 15

DESCRIPCION TOTAL TOTAL PORCENTUAL

Barras alimenticias 263 73%
Batidos 29 8%
Cereales 43 12%
Harinas 18 5%
Multivitaminicos en pastillas 7 2%
360 100%

Fuente: Investigacién de Campo.

Elaborado por: El Autor.

PRESENTACION A ELECCION DEL
CONSUMIDOR

S . 2%
Multivitaminicos en pastillas

NI
~

5%
Harinas EO
= 18
(7]
)
S 12%
80 Cereales
9 43
] :
o
8%
Batidos -
E— 29
. - 73%
Barras alimenticias
263
0 50 100 150 200 250 300

Resultados Obtenidos

E Series2 = Seriesl

Gréfico 22 Encuesta Pregunta 15

Fuente: Investigacién de Campo.

Elaborado por: El Autor.
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Analisis

En primer lugar se encuentra como resultante la alternativa de “Barras de
Suplementacion Alimenticia”, seguida de “Cereales” con un 12%, seguido de
“Batidos” por un 8% Yy con un 5% - 2% a las categorias de “Harinas” y

“Multivitaminicos”.

Interpretacion

Con una mayoria concentrada del 72% para "Barras Alimenticias", ha sido
escogida la forma de presentacién en la que los consumidores adquiririan el
producto, se tendré en cuenta al 12% de las personas cuya inclinacion va acorde a
la presentacion en "Cereal”, siendo una posibilidad de diversificacion en la gama

de productos futuros de la empresa.

» PREGUNTA 16.- ;Cuénto estaria dispuesto a cancelar por un paquete que
contenga 4 barras de 60gr c/u?

Tabla 26 Encuesta Pregunta 16

DESCRIPCION TOTAL |TOTALPORCENTUAL
Entre 5,50 a 6,50 51 20%
Entre 6,51a 7,50 125 48%
Entre 7,51 a 8,50 57 22%
Entre 8,50 en adelante 30 12%
263 100%

Fuente: Investigacién de Campo.

Elaborado por: El Autor.
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PRECIO A CONVENIR POR EL CLIENTE

BEntre 5,50 a 6,50
BEntre 6,51 a 7,50
BJEntre 7,51 a 8,50
EJEntre 8,50 en adelante

Gréfico 23 Encuesta Pregunta 16

Fuente: Investigacion de Campo.
Elaborado por: El Autor.

Anélisis

Dentro de los rangos sugeridos por el consumidor, los cuales estarian
dispuestos a cancelar por adquirir el producto, el 48% estaria de acuerdo en cancelar
un valor en os rangos de 6,51 a 7,50 seguido de un 22% por aquellos que cancelarian
un precio entre 7,50 a 8,50, muy de cerca el grupo perteneciente al 20% en

intervalos de 5,50 a 6,50 y al final un grupo reducido que apoya un monto superior
a los 8,50.

Interpretacion

Tomando en cuenta dichos valores como base, adicionados el margen de
ganancia propuesto por la entidad y el periodo de recuperacién a considerar, se ha
decidido plasmar el valor de 7,99 como P.V.P., precio que sera referencial al
momento de exhibir, en los canales de distribucion escogidos.

50



» PREGUNTA 17.- ;(Con qué frecuencia de tiempo estaria dispuesto a

adquirir el producto?

Tabla 27 Encuesta Pregunta 17

DESCRIPCION TOTAL|TOTAL PORCENTUAL [DEMANDA MENSUAL
1vez por semana 118 45% 648
2 veces por semana 81 30,80% 888
Cada quince dias 39 15% 108
Mensualmente 24 9,20% 33

263 100% 1677

Fuente: Investigacion de Campo.
Elaborado por: El Autor.

DEMANDA ACTUAL

B1 vez por semana
B2 veces por semana
EICada quince dias

EIMensualmente

Graéfico 24 Encuesta Pregunta 17

Fuente: Investigacion de Campo.
Elaborado por: El Autor.
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Nivel de Recompra del Producto

MW Series3 Series2 M Seriesl

Mensualmente 9,20%

Cada quince dias 15%

2 veces por semana 30,80%

Recompra del Producto

1 vez por semana 45%

Ponderaciones

Graéfico 25 Encuesta Pregunta 17

Fuente: Investigacion de Campo.
Elaborado por: El Autor.

Anélisis e Interpretacion

La Demanda actual se caracteriza por el nivel de volumen de productos
que los consumidores actuales o potenciales estan dispuestos a adquirir en un
espacio determinado de tiempo, siendo de tal manera el indice de mayor
preponderancia es aquellos que adquiririan el producto "2 veces por semana™ con
un 31%, seguidos de aquellos que lo realizarian en "1 vez por semana" 45%, su
importancia radica en el proceso de la toma de decisiones para niveles de

produccion de NUADEM vy la proyeccion de la demanda futura para la compafiia.
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1.4.1 Determinacion de la Demanda y Proyeccién de la Oferta

Constituye la cantidad de productos y servicios que se encuentran
disponibles en el mercado para ser consumidos o adquiridos y determina el nivel de

conveniencia en el mercado que se desea incursionar (NIELSEN, 2015).

Tabla 28 Obtencion de la Demanda Actual

Universo |Porcentaje |Total Aceptacion Sondeo |Porcentaje | Total Aceptacion Encuesta \Demanda Actual

0, 0,
55422 1007 53205 1007 38.840 3728615

96% 73%

Fuente: Investigacién de Campo — Sondeo y Encuesta.

Elaborado por: El Autor.

Del universo empleado para la toma del muestreo original, se determin6 que del
100% del sondeo, un 96% se mostro interesado en la creacion de un producto cuyas
propiedades trajeran beneficios nutrimentales por el consumo de sus individuos,
motivo por el cual se procedio a realizar el estudio del grupo muestral en un analisis
de campo en base a la toma de resultados mediante la encuesta, arrojando un grupo
final del 73% de la poblacion , reciproca tanto a la idea de la creacién del producto

y su interés en la adquisicién del producto como tal.

Datos que hacen que la factibilidad de la creacion del producto pueda llevarse a

cabo.

Para el célculo de la demanda se tomaron en cuenta valores de recompra de

productos mensuales y por el nimero de meses tomados en cuenta en el afio.
Demanda Anual = Poblaciin Resultante X N° Veces de Recompra Mensual por Cliente X 12 meses

Demanda Anual = 38840 personas del estudio (73% aceptacion) X 8 veces de compra mensual X 12 meses

llustracion 4 Valores Considerados “Demanda’

*Cantidad Expresada en nimero de items adquiridos de forma anual exponencial.

Fuente: Base de Datos CF — Banco Central del Ecuador, 2016
Elaborado por: El Autor.
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Tabla 29 Determinacion de la Demanda

DEMANDA

Ano n co i i+1 (i+1)n Co*(1+i)n

2016 0 3.728.614,81 0,04 104% 1,00 3.728.615
2017 1 0,04 104% 1,04 3.875.149
2018 2 0,04 104% 1,08 4.027.443
2019 3 0,04 104% 1,12 4.185.721
2020 4 0,04 104% 1,17 4.350.220
2021 5 0,04 104% 1,21 4.521.184

*Porcentaje de incremento utilizado en base Tasa de Crecimiento Poblacional Promedio de los
Gltimos cinco afios (3,93%).

Fuente: BCE, 2016.
Elaborado por: El Autor.

Tabla 30 Determinacion de la Oferta

Mercado 310720
Competencia Indirecta + Directa
Oferta 8 empresas
Gama de productos 30
Total de Productos 240
Productos en exhibicién 30
Total Unidades Ofertadas 7200
Promedio de recompra mensual 8
Total de unidades Ofertadas y Vendidas Mes 57600 18,54%
Mercado que se desea captar 6485 2%

Fuente: Base de Datos CF, 2016.
Elaborado por: El Autor.

La competencia en el sector, recae ante siete compafiias de categoria
Indirecta y una de posicionamiento Directo, entre ambos rangos, éstos han logrado
obtener cerca del 18,54% del cual, NUADEM incursionara en el 0.02% del
mercado, acorde al nivel de produccion inicial de la compafiia. (VER TABLA 54 ,

Total de Produccion Actual y Futura de Barras).
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Ofeto Al e Mercad =1 ress " rocts X ot tems Ekiids X Pometide Rcompraensual X e

Oferta Anual del Mercado =8 X 30 X 30 X 8 X 12 meses

llustracion 5 Valores Considerados ""Oferta""

*Cantidad Expresada en nimero de items adquiridos de forma anual exponencial.

Fuente: Base de Datos CF, 2016.
Elaborado por: El Autor.

Del total unidades Ofertadas y Vendidas por mes, es decir, 57600, su valor es
multiplicado por el nimero de veces de recompra de productos adquiridos por los

consumidores en el mercado.

Tabla 31 Proyeccion de la Oferta

OFERTA

Afo n co i i+1 (i+1)n Co*(1+i)n

2016 0 691.200,00 0,03 103% 1,00 691.200
2017 1 0,03 103% 1,03 712.212
2018 2 0,03 103% 1,06 733.864
2019 3 0,03 103% 1,09 756.173
2020 4 0,03 103% 1,13 779.161
2021 5 0,03 103% 1,16 802.847

*Porcentaje de incremento utilizado en base Tasa Promedio de Crecimiento del Sector de
Alimentos y Bebidas Ultimos cinco afios. (3,04%).

Fuente: EKOS, 2015.
Elaborado por: El Autor.

La importancia radica en valorar una oportunidad existente en el mercado al
que se desea ingresar y el poder captar un porcentaje de consumidores y
compradores del sector, es por ello que para NUADEM, establecer la competencia

es fundamental para lograr tener una vision panoramica del sector a incursionar.
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1.4.2 Demanda Potencial Insatisfecha

Es el resultado de la diferencia entre la demanda y la oferta, demostrada en
el siguiente cuadro

Tabla 32 Demanda Insatisfecha

Demanda Insatisfecha
Ao Demanda Oferta |Demanda instatisfecha
2016 3.728.615 691.200 3.037.415
2017 3.875.149 712.212 3.162.937
2018 4.027.443 733.864 3.293.579
2019 4.185.721 756.173 3.429.548
2020 4.350.220 779.161 3.571.059
2021 4,521.184 802.847 3.718.336

*Porcentaje de incremento utilizado en base Tasa de Crecimiento Poblacional Promedio de los
altimos cinco afios vs Tasa de Crecimiento Promedio del Sector de Alimentos y Bebidas Gltimos
cinco afios (3,93% y 3,04% respectivamente).

Fuente: BCE, 2016.
Elaborado por: El Autor.

Andlisis

Como se puede apreciar la demanda creciente y latente de productos a través del
tiempo se marca con tendencia creciente, de la cual la oferta de productos en el
mercado apenas logran hacer frente ante tal demanda latente e insatisfecha, un gran
motivo aprovechable por parte de la compafiia para poder incursionar en el mercado

y establecerse en el sector.

Las posibilidades para lograr captar el mercado son altas, sin embargo la compafiia,
deberéa hacer esfuerzos para lograr establecerse y marcar su paso a través del tiempo
en el sector.
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1.5 Anadlisis del Macro y Micro Ambiente

La compafiia desarrolla su actividad en un entorno concreto que se compone
de una serie de fuerzas que tienen incidencia sobre la actividad corporativa. Por lo
tanto, el entorno empresarial hace referencia a los factores externos a la institucion
que influyen ya sea de manera positiva o impositiva dentro de la empresa y que
condicionan su actividad, es importante tomar en cuenta, que el entorno no es
estable, tiende a ser complejo y competitivo; por tanto es relevante que las
instituciones sean capaces de evaluar el impacto y prepararse cuando estos se

produzcan.

1.5.1 Analisis PEST

Macro ambiente o también conocido como macroeconémico, es aquel
entorno ajeno a la organizacion y sobre el cual no se posee un control, pero se puede

establecer un acoplamiento al entorno.
Elementos del modelo

Se trata de una herramienta estratégica util para comprender los ciclos de

un mercado, la posicion de una empresa, o la direccion operativa.

Los factores se clasifican en cuatro aristas, tales como:

» Legales

El cumplimiento de leyes y entidades gubernamentales que tienen interés en
la actividad econdmica de la empresa como: la Agencia Nacional de Regulacion,
Control y Vigilancia Sanitaria (ARCSA) , Servicio de Rentas Internas del Ecuador
(SRI), Municipio del Distrito Metropolitano de Quito, el Ministerio de Salud
Publica del Ecuador y la Superintendencia de Compafiias. Licencias municipales,
registro de Marcas y uso de suelo, Licencia Unica de Actividades Econdmicas
(LUAE) y el permiso de funcionamiento otorgado por EI Cuerpo de Bomberos de
la ciudad de Quito.
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Legislacion que incentiva la inversion como Banca para el Desarrollo productivo
rural y urbano (BANEcuador), Cdmara de la Pequefia Industria de Pichincha,

Alianza para el Emprendimiento e Innovacion del Ecuador.

Politicas acerca de impuestos a importaciones de productos, pero en el caso de la
empresa los productos y suministros a necesitarse no gravan IVA ni tampoco ICE,

que a su vez corren por parte de los proveedores.

> Econdmicos

La tasa de desempleo urbano se ubico en 6,7% esto hace un dafio minimo
a la captacion de nuevos grupos de mercado, debido que acompafiado a la tasa de
inflacién que esta se ha encontrado en un valor de 1,22% ha provocado que los

precios y la economia en general se estabilicen (Banco Central del Ecuador, 2016)

Tabla 33 indices Econémicos

Tasa Pasiva: referencial 5,12% y Legal del 8,10%

Tasa Activa: referencial 8,10% y maxima convencional 9,33%
Tasa de inflacion: 1,22%

Riesgo Pais: 755,00

PIB: -2,2 (tercer semestre del 2016)

Fuente: Banco Central del Ecuador 2016.
Elaborado por: El Autor.

IPP la inflacion al productor

Es un indicador de alerta a la inflacion, que mide la evolucion de los bienes
producidos para el mercado interno y la exportacion de los bienes en el mercado,
indice calculado a partir de los precios del productor que se recogen en la venta del
bien, producido mediante una entrevista directa (Instituto Nacional de Estadisticas
y Censos, 2016).
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Estos indices tienen un comportamiento inestable y volatil en el mensual, el
cual reflejo que el IPP fue negativa de -1,89%, lo que significa que tuvo un aporte

positivo a la economia (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, 2016).

La inflacion al productor presenta una amenaza latente en cuanto al sector
de los alimentos, debido a que la materia prima al provenir de mercados extranjeros,
refleja una variacion volatil en cuanto s los costos que se anticipan mensualmente,
ya que no existiria un acuerdo de compra por adelantado a los proveedores en donde
se pueda fijar un precio determinado. Pero con la firma del convenio con la Unién
Europea, facilita el acceso a materias primas méas baratas y del mismo pais de
origen. (El Telégrafo, 2017).

IPP inflacion de precios al consumidor

Es el indice de precios al consumidor, que indica la medicion de los totales
de un consumidor al comprar los bienes y servicios, el cual mide el nivel adecuado

de renta que cubra los costos (Educandonos en el Ambito Econémico, 2013).

El indice de precios al consumidor para el mes de abril en lo que corresponde
al sector de alimentos y bebidas se ubica en el 0,62%, en lo que va del afio, el rubro
de alimentacion y bebidas no ha cambiado en la economia, debido al alza que ha
existido, la inflacion al consumidor siempre representa un encarecimiento del
precio al final de la cadena de produccién hasta el consumidor final. Esta situacion
en muchas ocasiones es consecuencia de acontecimientos climatolégicos que
producen un incremento en el costo de la materia prima como, granola, cereales y

varios.
> Socio-culturales

Tendencias de la poblacion por estilos de vida y consumo saludable,
optando por la estima de la salud y su cuidado personal. Saludable es una tendencia
en crecimiento. (NIELSEN, 2015). La incidencia del consumo masivo por

alimentos y elementos de cuidado personal va en auge (LIDERES, 2013). El
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aprovechamiento de estas oportunidades, favorecen el crecimiento de la empresa

en méargenes de desarrollo y ganancia plausibles.

Tecnoldgicos

El acceso a la maquinaria en el Ecuador, sera captado en parte gracias al
aporte de la firma del convenio con la unién Europea (El Telégrafo, 2017). Con lo
cual NUADEM facilitara y mejorara los procesos productivos, manteniendo a la
vanguardia procesos de manufactura y procesamiento de alimentos, la madurez de
las nuevas tecnologias inciden en el desarrollo de nuevos productos y la capacidad

de produccion empresarial.

> Ambiental

Responsabilidad social empresarial: las compafiias deben cumplir con
obligaciones de carécter social, econémico ambiental, es decir, la calidad del
producto como proceso de transformacion, son esenciales para el cuidado
ambiental. Las mismas normas de calidad garantizan los niveles adecuados del

cumplimiento (Ministerio del Ambiente, 2015).

Se puede concluir que existen regulaciones ambientales manejadas desde
los gobiernos auténomos descentralizados que detallan el proyecto o nivel de
requisitos que se deben realizar, no obstante esto no debe verse como un problema
para la empresa; todo lo contrario es una oportunidad desde el principio de
materiales reciclables, la adecuacion de los plasticos y el manejo de desechos dentro
de las organizaciones, adicional el uso de materiales no nocivos parta el ambiente,

sino también para el ser humano.
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1.5.2 Andlisis del Micro Ambiente y su Incidencia hacia la Empresa

El microambiente o también denominado como microeconémico, es aquel

que se encuentra compuesto por las organizaciones mas cercanas a la empresa.
(Malhotra, 2008).

>

Industria: Productora Battery Alimentos, BOLT. En el sector las Casas de
la ciudad de Quito.

Competencia Directa: Dentro de la produccion de barras de
Suplementacion Alimenticia, no se haya alguna catalogada dentro del
mismo producto.

Bienes Sustitutos: barras energéticas de granola TOSHI, NATURES
VALLEY, BOLT, etcétera; y de complementacion alimenticia como
XTENDT BAR (para diabéticos).

Proveedores: principal proveedor de la materia prima en el mercado V.A.
Products (importadora directa para el Ecuador en venta al por mayor y
menor), domiciliada en Santo Domingo de los Tsachilas. QUIFATEX S. A
(importadora de bienes y servicios en la ciudad de Quito).
PASTEURIZADORA QUITO S.A. (produccion de alimentos lacteos
saludables, en la ciudad de Quito).

Intermediarios: se llevara a cabo por parte de la Corporacion Favorita C.A.
y su principal formato de distribucién Supermaxi. Centros deportivos,

Gimnasios.

Mercado: La fuente principal del expendio y comercio de la Barra de

Suplementacion Alimenticia “My Body Fit”, sera mediante el canal de distribucion

de Corporacion Favorita C.A. y una alianza estratégica con A.E.I del Ecuador

(Asociacion para el Emprendimiento e Innovacion) donde el conjunto de clientes

reales y potenciales seran quienes demandaran el producto de NUADEM. Aqui se

contraponen la oferta y la demanda de productos.

61



1.6 Analisis Empresarial

Es una herramienta que permite organizar la informacién que se dispone
sobre el status quo empresarial, de manera que sea mas sencillo identificar las
acciones clave necesarias para hacer frente a los desafios que el mercado plantea
(Cerda, Gestién Empresarial de la Demanda, 2012).

Este nexo permite pasar del analisis de los ambientes interno y externo de la
empresa, hacia la formulacion y seleccion de estrategias a implementar para

afrontar el mercado.

Tabla 34 Matriz FODA

FORTALEZAS

OPORTUNIDADES

Producto nuevo e innovador.

Alto margen de ganancia.

Bajo costo de inversion.

Costos de operacion bajos

Capacidad de creacion de una gama de
productos.

Alta durabilidad del producto.
Enfoque por procesos y orientado a la
satisfaccion del cliente (Produccion).

Excelentes nichos de mercado.
Situacion de crecimiento econémico.
Apoyo a nuevos emprendimientos por
parte del Ministerio de Industrias y
Productividad y la Alianza para el
Emprendimiento e Innovacion.
Incremento de la demanda.

Adopcion de alianzas estratégicas.
Tendencias de la poblacion al consumo
saludable.

Inexistencia de competencia directa.

DEBILIDADES

AMENAZAS

Produccién a nivel industrial limitada.
Débil imagen en el mercado.

Alta inversibn en la expansion
empresarial.

Aparicién de posibles competidores.
Productos sustitutos.

Politicas gubernamentales para el
importe de la materia prima extranjera.
Recesion econdmica que provoque que
se prefiera productos de la canasta
bésica.

Fuente: Organizacién de Empresas: Estructura, Procesos y Modelos, 2007.

Elaborado por: El Autor.
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Es un instrumento para formular estrategias que resume y evalua las fuerzas
y debilidades méas importantes dentro de la empresa; adicional a ello, ofrece una
base para ponderar y evaluar las relaciones entre las areas de la compafia (Cerda,

Planificacion Etratégica y Control de Gestion, 2013).

Tabla 35 Matriz EFI

Factores Criticos para el Exito | Ponderacion | Calificacion | Total
Ponderado

F: 3(menor) /

4(mayor)

D: 1(mayor) /

2(menor)
FORTALEZAS
Producto nuevo e innovador 24 4 .96
Alto margen de ganancia 10 4 40
Bajo costo de inversion .05 3 15
Poca dependencia tecnolégica .08 4 .32
Costos bajos de operacién .08 4 .32
Capacidad de creacion de una 07 3 21
gama de productos
Produccion artesanal .08 3 24
Producto saludable 07 4 .28
Enfoque por procesos y orientado .08 4 .32
a la satisfaccion del cliente
SUBTOTAL 0.88 3.20
DEBILIDADES
Produccidn a nivel industrial .07 1 .07
limitada
Débil imagen en el mercado .03 2 .06
Alta inversion en la expansion .02 2 .04
empresarial
TOTAL 1.0 3.37

Fuente: Organizacién de Empresas: Estructura, Procesos y Modelos, 2007.
Elaborado por: El Autor.
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Permite a los estrategas resumir y evaluar informacién econémica, social,
cultural, demografica, ambiental, politica, gubernamental, juridica, tecnoldgica y

competitiva de la compaiiia. (Cerda, 2012).

Tabla 36 Matriz EFE

Factores Criticos para el Exito | Ponderacion | Calificacion Total
Ponderado
F: 3(menor) /
4(mayor)
D: 1(mayor) /
2(menor)

OPORTUNIDADES

Excelentes nichos de mercado .20 4 .80
Situacion de Crecimiento Econémico .10 3 .30
Apoyo a nuevos emprendimientos A5 4 .60

por parte del Ministerio de Industrias
y Productividad y la Alianza para el
Emprendimiento e Innovacion.

Incremento de la demanda .08 3 24
Adopcion de alianzas estratégicas 10 4 40
Tendencias de la poblacion al 10 4 40
consumo saludable

SUBTOTAL 0.73 2.74
AMENAZAS

Aparicion de posibles competidores .06 4 24
Productos sustitutos .07 4 .28
Politicas gubernamentales para el .07 1 .07
importe de la materia prima

extranjera

Recesidn econdémica, que cause la .07 2 14

preferencia por productos de la
canasta basica

Subtotal 0.27 0.73

TOTAL 1.0 3.47

Fuente: Organizacion de Empresas: Estructura, Procesos y Modelos, 2007.
Elaborado por: El Autor.
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Tabla 37 Matriz del Perfil Competitivo

COMPETENCIA INDIRECTA
ANALISIS EMPRESARIAL

NUADEM EXTEND BAR BATTERY | CHOCOLATE
ALIMENTOS RA
NACIONAL
Factor Ponde | Calific | Punt | Califica | Puntaj | Calific | Puntaj | Calific | Punta
Importante | racion | acion | aje cién e acion e acion | je
para el Exito
Proceso 25% 4 1.0 3 0.75 3 0.75 3 0.75
Productivo
Calidad del | 20% 4 0.80 4 0.80 3 0.60 3 0.60
Producto
Precios 20% 4 0.80 1 0.20 3 0.60 3 0.60
Competitivos
Posicionamie 10% 1 0.10 3 0.30 4 0.40 3 0.30
nto en el
mercado
Plan de | 15% 4 0.60 4 0.60 1 0.15 2 0.30
Marketing
Canales de| 10% 4 0.40 4 0.40 4 0.40 4 0.40
Distribucion
TOTAL 100% 3.70 3,05 2,90 2,95

*CALIFICACION: Fortalezas: 3(menor) / 4(mayor) Debilidades: 1(mayor) / 2(menor)

Fuente: Organizacién de Empresas: Estructura, Procesos y Modelos, 2007.

Elaborado por: El Autor.

Permite identificar a los principales competidores de la empresa, asi como

sus fuerzas y debilidades particulares, en relacién con una muestra de la posicion

estratégica de la compafiia (Bateman, 2009).
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Tabla 38 Justificacion de Ponderaciones

COMPETENCIA INDIRECTA

El sistema de produccion
del producto es artesanal vy
de manera gourmet para
preservar el sabor y la
textura del mismo.
Empaquetado manual vy
sellado semi automatizado,
intervencion completa de la
mano del hombre.

El nivel de produccion de la
empresa es a nivel industrial,
y de forma automatizada, si
bien en su momento se
disminuyen los costos de
produccion, pero el pago de
aranceles debida a su
importacion es alta.

Su nivel de produccion es de
manera semi-automatizada,
con base en maquinaria
industrializada y empaquetado
manual.

ANALISIS EMPRESARIAL
Factor clave del NUADEM EXTEND BAR BATERY ALIMENTOS CHOCOLATERA
Exito NACIONAL
1. Proceso 4 3 3 3
Productivo

Produccion automatizada
e industrializada,
producto colombiano de
categoria B.

Fuente: Organizacién de Empresas, 2013.

Elaborado por: El Autor.
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Tabla 39 Justificacion de Ponderaciones

COMPETENCIA INDIRECTA

producto final 50% mas
contenido (60 gr por barra),
mas nutrientes  (100%
requerimientos diarios).
Uso de publico en general
(excepcion de menores de 5
aflos, contenido proteico).

producto final de 40 gr cada
porcidn.

simple  (aportan  energia
momentdnea), barra de 40 gr
por porcion.

ANALISIS EMPRESARIAL
Factor clave del NUADEM EXTEND BAR BATERY ALIMENTOS CHOCOLATERA
Exito NACIONAL
1. Calidad del 4 4 3 3
Producto ) ) . :
Obtencion en base a|Uso exclusivo para control de | Productos orientados a brindar | Productos elaborados a
resultados alcanzados, | peso y personas con diabetes, | carbohidratos de asimilacién| base de granola y frutos

secos, buenos resultados
en aporte calorico vy
energético, contenido de
grasas saludables altas.
Producto final de 40 gr
por porcion.

Fuente: Organizacion de Empresas, 2013.

Elaborado por: El Autor.
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Tabla 40 Justificacién de Ponderaciones

COMPETENCIA INDIRECTA

P. Introduccion ($1,00) por
barra.

PVP ($1,75) cada una.

PVP (87,99 caja 4 unidades
de 60 gr cada una.) peso
neto 240 gr.

PVP ($3,25) cada una.

PVP ($10,99 caja de 4
unidades de 40 gr cada una)
peso neto 160 gr.

PVP ($3.00 caja de 6 unidades
de 40 gr cada una) contenido
neto de 240 gr.

ANALISIS EMPRESARIAL
Factor clave del NUADEM EXTEND BAR BATERY ALTMENTOS CHOCOLATERA
Exito NACIONAL
1. Precios 4 1 3 3
Competitivos

PVP ($3,15 caja de 6
unidades de 40 gr cada
una) contenido neto de
240 gr.

Fuente: Organizacion de Empresas, 2013.

Elaborado por: El Autor.
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Tabla 41 Justificacion de Ponderaciones

COMPETENCIA INDIRECTA
ANALISIS EMPRESARIAL
Factor clave del NUADEM EXTEND BAR BATERY ALIMENTOS CHOCOLATERA
Exito NACIONAL
1. Posicionamie 1 3 4 3
nto en el .. . . .
Mercado Preparando el proceso de|Fuerte posicionamiento v uso | Abarca el mercado de|Competidor directo de la
introduccién en el mercado. | por personas con diabetes. complementos energéticos | industria nacional y local
naturales. por precios accesibles
pese a ser importados sus
productos.
2. Plan de 4 4 1 2
Marketi . ; . .

Arketing Estrategia de| Empleo de redes sociales|Uso de redes social como|Empleo exclusivo de sus
posicionamiento abrasivas, | (minimo), uso de espacios |principal medio de|canales de distnbucion
en canales de comunicacién | publicitarios en television y|comunicacion y difusion de|para el expendio vy
ATL, BTL y  TTL|revistas (altos). mensaje. comercio de las mismas.
respectivamente.

Fuente: Organizacién de Empresas, 2013.

Elaborado por: El Autor.
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Tabla 42 Justificacion de Ponderaciones

ciudad de Quito. Provisidn
de nuevos productos a
través de la mcursion del
mercado digital e
interaccion con los clientes.

COMPETENCIA INDIRECTA
ANALISIS EMPRESARIAL
Factor clave del NUADEM EXTEND BAR BATERY ALIMENTOS CHOCOLATERA
Exito NACIONAL
1. Canales de 4 4 4 4
Dustribucion . o . e . } .
Los medios de distribucién | Medios de Comercializacion: | Principales medios de | Sus principales
principal (Corporacion | Corporacion Favorita, | Comercio: Corporacion | Distribmdores:
Favorita) v  gimnasios|Farmacias Fybeca v | Favorita, El Rosado, | Corporacion Favorita, El
locales del sector norte de la| Pharmacys. Farmacias Fybeca. Rosado, Mega Santa

Maria, Tiendas
Industriales Asociadas.

Fuente: Organizacion de Empresas, 2013.

Elaborado por: El Autor.
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1.7 Plan de Medios

Es la guia que establece la manera en la cual los objetivos estratégicos de la
empresa u organizacion se lograran, a través de tacticas de marketing especificas,
siendo el cliente el punto inicial. (KOTLER & AMSTRONG, 2013). Se lo
considera como la estrategia que tiene como objetivo determinar la mejor
combinacién de medios para lograr los objetivos de una campafia de marketing, con
el fin de obtener y seleccionar las plataformas de medios 6ptimos para la marca o
el producto del cliente (ROJAS P, 2013).

1.7.1 Descripcion del Producto

Color
El matiz de tonalidad que adquiere la barra es miel brillosa, debido al
proceso de caramelizacion producido por los ingredientes colocados a punto de

fusion en bafio maria y sometidos posteriormente a coccion en horno.

Precio
El precio de venta al publico que este producto sera acorde a la presentacion
de las Barras, para una cajita de 240 gr a razén de 4 barras individuales de 60 gr c/u

tendré un valor de $7.99 y a un valor individual de 1,99.

Empaque

La envoltura externa del producto, que recubrird a la barra, sera en papel
metalico mate, logrando de esta manera contrastar con el acabado y la serigrafia de
letras e imagenes a estilo Candara y Arial en blanco para presentar sus

caracteristicas, acompafiada del logotipo de marca respectivo, la escritura externa
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tanto para el empaque como para la envoltura del producto, fue elegida en idioma
para inglés debido a que en un futuro facilitara la exportacion del producto.

l‘\" <
o & . &

VANILLA ALMOND NUTS & SPICES
e B GLUTEN FREE

INGREDIENTS YOU CAN
SEE & PRONOUNCE®

* 4 LOW GLYCEMIC INDEX

llustracion 6 Empaque Producto "My Body Fit™

Fuente: NUADEM Cia. Ltda.
Elaborado por: El Autor.

Para la envoltura interna sera realizada a manera de servilleta en disefio de
papel seda o estilo textil, la cual recubre al producto con estilo llamativo y agradable
al consumidor, tiene como funcion, el poder eliminar los residuos o restos del
consumo de la barra y por otro lado se aprovechara sus dimensiones para colocar

un pequefio mensaje de agradecimiento al consumidor

llustraciéon 7 Barras MB Fit

Fuente: NUADEM Cia. Ltda.
Elaborado por: El Autor.
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iCongratulations! You have Acquired an excellent
Gift foryou

Your body will thank you

llustracion 8 Mensaje de Texto para el Envoltura

Fuente: NUADEM Cia. Ltda.
Elaborado por: El Autor.

Los disefios de sellos para productos organicos, seran colocados dentro de
cada una de las envolturas de las barras individuales, previa autorizacion de

Agencia Nacional de Regulacion, Control y Vigilancia Sanitaria.

lustracién 9 Sellos Producto Orgénico Personalizado
NUADEM

Fuente: NUADEM Cia. Ltda.
Elaborado por: El Autor.
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La caja que contendré las barras, sera seligrafiada en sus seis caras a manera
de dispensador de display, facilitando la salida de los empaques individuales para

el consumo.

lustracion 10 Caja de Barras MB Fit

Fuente: NUADEM Cia. Ltda.
Elaborado por: El Autor.

Sus caracteristicas son las siguientes:

- El material implementado evita la proliferacion de bacterias y garantiza la
preservacion del producto.

- En su interior contiene, un envoltorio que recubre la Barra de
Suplementacion Alimenticia con un pequefio mensaje al consumidor.

- Parte delantera del empaque vendra el logotipo de la marca, es decir la
marca del aceite.

- En la parte trasera ira detallada los ingredientes que contiene el producto
adicional de la respectiva informacion nutricional, acompafiado de su
registro sanitario, cédigo de barras, fecha de fabricacién y expiracion,
semaforo, lote y PVP individual.

- Datos de la empresa, nuUmeros telefonicos para asesoria, correo institucional

y pagina web.
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1.7.2 Marca

Es la representacion iconica de la empresa, y enfatiza los valores, objetivos
y razén de ser de la empresa, en conjunto de su slogan. La base de la compafiia y
su mision hace alusién al contexto de valores que desean aportar al mercado, del
conjunto de estos, parte el acronimo NUADEM. EIl logotipo de la marca fue
desarrollado en base a las caracteristicas que se desean transmitir al consumidor y
comprador, la seriedad y compromiso de la compafiia con los productos que ha
desarrollado y su interés en el pablico objetivo. Los colores elegidos, fueron verde,
en honor a lo orgéanico del producto, el negro por la sobriedad que este aporta 'y en
fondo gris perlado para denotar solidez. El apartado de la caligrafia, fue escogido

en letra Sans Serif CM y Calibri Light para el respectivo contraste.

NUADEM IN}

Nutricibn-Alimentacién-Desempefio

lustracion 11 Marca Empresarial NUADEM.

Fuente: NUADEM Cia. Ltda.
Elaborado por: El Autor.

En cuanto al logotipo empleado para los productos a comercializar, se ha
desarrollado una representacion grafica del nombre comercial del producto, que
facilitara su reconocimiento en el mercado y la percepcion del consumidor al

momento de seleccionar el producto.
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MBTit

lustracion 12 Logotipo MB Fit

Fuente: NUADEM Cia. Ltda.
Elaborado por: El Autor.

Disefiado en fondo blanco hueso al 85%, destacando de los demas elementos
que componen el empaque de presentacion del producto, la caligrafia Bradley Hand
a 7,5 pixeles, y en imagen céntrica la letra M, la cual ayudara a la identificacion de

las barras, con cobertura hologréafica que destacara de los demas elementos.

1.8 Calidad

La manipulacién de los insumos y su transformacién a lo largo del proceso
productivo, va acorde a las exigencias de la normativa de calidad vigente, aprobada
por la Agencia de Registro, Control y Vigilancia Sanitaria, adicional contar con la

aprobacién del sello de produccion organica en la ciudad.
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Limites Microbioldgicos
Los productos no deben exceder los siguientes niveles de contaminacion:
Limite por g

Prueba Caso  Clase/Plan n ¢ m M
Bacterias aerobias mesdfilas [ 3 5 2 1 104
Coliformes [ 3 5 1 <32 20
Salmonellaen 25 o 11 2 10 0 0 -
E.Coli 10 2 b 1] =3 =
B.Cereus 10 2 5 0 <10 -
S. AUreus 10 2 5 0 <3 -
Mohos y Levaduras 2 3 5 2 30 107

= <3 significa ningun tubo positivo en el método Standard del NMP de 3 tubos
Los productos no deben sobrepasar los siguientes niveles toxicos y antinutricionales:

Aflatoxina  <5ppb
Ureasa Negativo

lustracion 13 Estandares de Calidad Obligatorios ARCSA
Fuente: ARCSA, 2016.

Se mantendra mayor énfasis en el apartado mohos y levaduras, debido a que
el tratamiento de los insumos conlleva lacteos hidrosolubles, y esta variable es
importante para mantener los estandares de durabilidad de la barra en el tiempo de
expiracion del elemento, pero es una variable controlable en su totalidad.

1.9 Promocion y Publicidad

Objetivo Principal

» Promocionar imagen de marca

» Dar a conocer el producto y sus beneficios

Target

La capacidad de acceso a una alimentacién equilibrada y Optima es
practicamente un contratiempo para la realizacion, es la Unica barra en el mercado
capaz de suplir las necesidades alimenticias en su totalidad, haciendo de esta ideal

para el consumo diario de los individuos.
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Medios ATL

Conocidos como medios masivos de comunicacion, son catalogados como
medios para posicionar y crear imagen de marca (KOTLER P, 2006). La
penetracion de las redes sociales en el tejido social ha cambiado por completo la
sociedad de la informacion. (MORENO M, 2015). El poderio que han adquirido ha
provocado la expansion del marketing de contenidos y la aparicion de la figura
interactiva del cliente y comprador de bienes y servicios, su interés y sus

necesidades.

Es por ello que el empleo de medio como éstos son idoneos para la transmision del

mensaje hacia el mercado objetivo de la empresa, uno de los medios promocionales
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llustracion 14 Fanpage MB Fit.

Fuente: Fanpage “Facebook” NUADEM Cia. Ltda.
Elaborado por: El Autor.
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Co-branding y marketing de afiliados. Pago de comisiones a influencers
por promocion directa de barras de suplementacion alimenticia, en canales de
comunicacion masiva. Empleo de YouTubers por comision para patrocinio de los
productos en sus canales de comunicacion, ambos se unen y generan mas valor
entre si, de esta manera se obtiene un mayor alcance de comunicacion y a su vez el

mensaje es claro.

Promocion

Las estrategias de incentivos a corto plazo y aquellos estacionales a los

consumidores, y los miembros del canal de distribucion.

» Muestras: Entrega gratuita y limitada de un producto o servicio para su
prueba.

» Regalo de productos: por la compra de 5 cajas de MB Fit, la sexta corre por
parte de la empresa.

» Ediciones especiales: produccién con mayor contenido de producto neto.

Medios BTL

Consiste en el empleo de formas no masivas de comunicacion para
mercadeo dirigidas a segmentos de mercado especificos (Baena, 2011). La
promocion de los productos y servicios, en se llevara a cabo, mediante acciones que
se caracterizaran por el empleo de altas dosis de creatividad, sorpresa y sentido de
la oportunidad; lo cual creara novedosos canales de comunicacién y sus respectivos

mensajes publicitarios al mercado.
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> Entrega de lote de mini unidades producidas en los puntos de venta del canal
principal de distribucion de la cadena de supermercados Supermaxi,
especificamente en los locales 106 , 703, 711 del sector norte de la ciudad de Quito,
conocidos como Supermaxi ElI Bosque, Megamaxi EI Condado y Megamaxi 6 de
Diciembre respectivamente, constard con un total de 600 minibarras MB Fit
distribuidas para cada local por una dotacion de elementos de una ocasion para cada
uno de los locales; las cuales contemplan la distribucion de las barras de
suplementacion alimenticia en: dias de mayor afluencia de publico en general (dias
miércoles, viernes, sdbados y domingos) con una reposicion del lote de 2 veces y
en condicion de entrega a compras superiores a los $35.00 délares americanos. Las
barras que se no sean entregadas en promocion, pasaran directamente al sistema de
devoluciones al proveedor (NUADEM). La mecanica de entrega gratuita del
producto en los puntos de venta, sera de modo gratuito en formato de “Producto
Promocional™, cada uno de los productos serdn de un peso de 40 gr similares a los
de la competencia indirecta. El valor total de la inversion del impulso del producto

contempla los siguientes valores:

600 barras MB Fit Megamaxi El Condado
600 barras MB Fit Supermaxi EI Bosque

600 barras MB Fit Megamaxi 6 de Diciembre

Total: 3600 barras de 40 gr a razon de $1485 (dos lotes de entrega)

6000 flyer’s disefiados en Canva Software libre. Con valor de Impresion a
razon de $148,00 (Impresiones BUENANO) en los cuales seran afiadidas las barras
MB Fit para su entrega individual por compra y utilizadas para posteriores

campafias publicitarias.
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llustracion 15 Barra MB Fit, Obsequio a Clientes

Fuente: NUADEM Cia. Ltda.
Elaborado por: El Autor.

» El impulso en medios de concurrencia masiva de personas (plazas centrales
dentro de los centro comerciales), se lo llevara a cabo en 2 emporios
comerciales de la ciudad de Quito, brindando de esta manera la oportunidad
de dar a conocer el producto por medio de: contratacion de espacios para la
colocacidn de stands publicitarios, en los cuales se dara a conocer de manera
directa el producto hacia el cliente potencial con un precio de alquiler por
dia de $105 del Centro Comercial Condado Shopping, $125 en el Centro
Comercial ElI Bosque y 165, en el Centro Comercial Quicentro Norte, en

dias de concurrencia masiva de clientes y publico general.

250 barras MB Fit de 40 gr para la venta $275,00
350 barras MB Fit de 20 gr obsequio a los asistentes $192,50

Empleo de material POP valorado en $74,00
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Tabla 43 Costos de Promocion y Publicidad

Fuente: Investigacién de Campo.

Elaborado por: El Autor.

CANTIDAD | DESCRIPCION VALOR VALOR
UNITARIO TOTAL
3850 MB it 40 gr 0,55 1760,00
obsequio
3 Anfitriones de 45,00 135,00
impulso
2400 Flyers 0,08 208,00
1 Set de material POP 74,00 74,00
para Stands
promocionales
1 Alquiler en Condado 105,00 105,00
Shoppping
1 Alquiler en EI 125,00 125,00
Bosque
1 Alquiler en 165,00 165,00
Quicentro Norte
TOTAL 2572,00

Relacionamiento directo por parte del empresario hacia los diversos

gimnasios del sector norte de la ciudad, con un grupo de colaboradores a realizar

entrega gratuita de productos y flyer’s publicitarios para la captacion de nuevos y

potenciales clientes.

La mercadotecnia masificada al consumidor basada en el ambito B2C, cuyo

principal campo de interaccion se ve reflejado en la perspectiva de satisfaccion del

consumidor y cliente. El hacer énfasis en tener una relacion directa con ellos se

traduce en fidelidad y rentabilidad, a continuacion los campos de accion en los

cuales se trabajara:
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> Storytelling. Una leyenda narrativa de la creacion del producto (en la parte
Interior del empaque) por parte del empresario, y otra de los puntos de vista de sus
consumidores, dentro de los cuales se apreciara una pequefia fotografia con una
breve historia del mismo, narrando por qué consume éste producto. La recepcion

de las mismas se haran de manera on-line e impresas en el empaque.

lustracion 16 Ejemplificacion de Mini-Strorytelling

Fuente: Nature Valley, 2017.

Redes sociales y marketing viral. Las redes sociales son el medio por el
que se podra acercar a los clientes, mediante contenido valioso para ellos, no
solamente por parte de la marca, sino también a través de terceras informaciones
relacionadas con el campo de especializacion de la empresa, como lo es la nutricion
la alimentacion y el desempefio individual de las personas, a lo largo de sus distintas
etapas de la vida. En las redes sociales se podran realizar planes estratégicos de
accion para captar nuevos y conservar los actuales clientes, potencializar la
demanda del mercado, y enfatizar la produccion hacia las tendencias de consumo,
ya sea por diversificacion o ampliacion de productos y servicios.
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llustracién 17 Conjunto de Redes Sociales

Fuente: Google Images, 2017.

Venta por internet. El marketing online a través de e-commerce o tiendas
en linea y correo electronico o email marketing son otras dos claves muy
importantes para apoyar la informacion que se compartira a través de las redes
sociales sobre productos y servicios. Se establecera gradualmente la marca en
presencia online y se ahondaran esfuerzos para que todos los formatos de publicidad
se unan y proyecten la misma imagen de marca. Un gran nimero de consumidores
busca las marcas online antes de comprar para saber qué opinan de ellas, es por ello
que el empleo de medios de venta como: OLX, Mercado Libre y Facebook, jugaran

un papel importante, para el alcance de nuevos nichos de mercado.

Marketing causal. Apoyar a instituciones benéficas o fundaciones a través
de lacomprade los productos, cargando un porcentaje adicional el cual serd donado

a estas instituciones al realizar la compra.

Venta directa. Entrega de productos a intermediarios al domicilio, por parte
de logistica de distribucion de NUADEM. Sin cargo adicional.

Co-branding y marketing de afiliados. Pago de comisiones a influencers
por promocion directa de barras de las suplementacion alimenticia, en canales de

comunicacion masiva. El cobranding es una metodologia que se utiliza para
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promocionar un producto o servicio en conjunto. Dos marcas se unen para aumentar

el valor.

ESCALA DE TIEMPO "PLAN DE MEDIOS"

I
INICIO DE PROYEEGTO
E\‘.I’{EH'-II'—SS EN EMPORIOS
C?Q@E‘Eﬁ%glséu EN CANALES
DEYOUTUBE ®
EMPLEO DE INFLUENCERS @
EVENTOS AL AIRE LIBRE @
MARKETING ATL ( REDES
SOCIALES)
PROMOCIONES EVENTUALES &
"""""""""""""""
lustracion 18 Cronograma de Actividades NUADEM
Fuente: NUADEM Cia. Ltda.
Elaborado por: El Autor.
Tabla 44 Costos Totales Incurridos - Marketing Mix
ACTIVIDAD INICIO FIN VALORES
Inicio de Proyecto 7 de enero de 2018 -
Marketing en Puntos de | 10 de enero de 2018 | 13 de enero de 2018 | $ 1.544,50
Venta
Eventos en Emporios | 11 de enero de 2018 | 14 de enero de 2018 | $ 395,00
Comerciales
Presentacion en Canales | 16 de enero de 2018 -
de YouTube
Empleo de Influencers | 17 de enero de 2018 $ 500,00
Eventos al aire libre 20deenerode 2018 | 22deenerode 2018 | $ 150,00
Marketing ATL ( Redes | 10 de enero de 2018 $ 80,00
Sociales)
Promociones eventuales | 25 de enero de 2018 | 14 de febrero de 2018 | $ 55,00
TOTAL $ 2.724,50

Fuente: Investigacién de Campo

Elaborado por: El Autor.
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1.10 Sistema de Distribucion

Es aquel conjunto de actividades, que se realizan desde que el producto ha
sido elaborado por el fabricante hasta que ha sido comprado por el consumidor final,
y que tiene por objeto precisamente hacer llegar el producto (bien o servicio) hasta

el consumidor (Kotler, Gerencia de Comercializacion, 1991).

Productor

Mayorista

Cliente Final

Detallista

llustracion 19 Logistica de Distribucion NUADEM

Fuente: Canales de Distribucién y Logistica, 2012.
Elaborado por: El Autor.

La cadena de distribucidn que se regira sera de manera corta, NUADEM
distribuye el producto hacia los intermediarios, para que estos comercialicen las
barras de suplementacion alimenticia con los consumidores, logrando que la cadena
de comunicacion con el cliente sea lo mas cercana posible, de esta manera se tiene
un mayor control sobre el producto y sobre sus precios, de tal modo, se garantiza

una competencia idonea de precios entre mayoristas y detallistas del sector.
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1.11  Seguimiento de Clientes

El hacer seguimiento a los clientes ha sido comprobado como una de las
estrategias mas eficaces para sacarle, el maximo rendimiento a los clientes actuales
y potenciales. (TSCHOHL J, 2008).

El seguimiento sera monitoreado periddicamente (semanalmente) en las
redes sociales y los blogs, y la recepcion de comunicados y sugerencias se lo hara

de manera permanente via telefonica y correo electronico.
Disefio del Procedimiento a ser Aplicado

La interaccion directa del cliente consumidor y comprador se da de manera
desde la compra del producto, en los empaques de contenido de 4 barras , dentro
del empaque encontraran una informacion directa de: ;Cémo actda el producto
dentro de su sistema?, ;Qué beneficios aporta y qué utilidades tiene para el
consumidor?, lo mas importante de todo , direcciones, nimeros y paginas de
comunicacion se encontraran disponibles, los comentarios y sugerencias seran
atendidos de manera oportuna, se hara un seguimiento en base al codigo de barras,
el olvido de las grandes empresas es descuidar al comprador y mas aun al
consumidor, el pasar por alto las expectativas de los mismos radica en pérdida de
mercado, cabe destacar que se incursionara de manera sistematica y paulatina. Si
bien en un inicio la empresa sera pequefia, la proyeccién a futuro se traduce a gran

escala local y regional.

El acompafiamiento en el ciclo de vida de los clientes, marca el ritmo de
crecimiento de la empresa, es por ello que la fidelizacion de clientes y estrategias
de atraccion y captacion de los mismos, son imprescindibles para lograr el

acometido, entre ellas se realizaran:

> Buzon de Sugerencias Virtual: Método sencillo, econdmico, rapida
implementacion. Los clientes y consumidores tendran a su disposicion
formularios donde los cuales podran anotar sus comentarios, sugerencias y
quejas.

> El Panel: Encuestas periodicas a los clientes, para analizar la diferencia entre

expectativas y satisfaccion.
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> Grupos de Enfoque: Entrevistas a un grupo representativo de clientes para
lograr el mismo objetivo del Panel.

> Analisis de clientes “perdidos”: Acudir a los clientes que cambiaron de
proveedor o que simplemente dejaron de comprar. Por lo general, son los “ex-
clientes” quienes conocen aquellos puntos débiles de la empresa o del producto

que resultan en la pérdida de clientes (de ahi su gran importancia).

1.12 Mercados Alternativos

La diversificacion de la gama de productos, se encuentra contemplada, la
ampliacion a mediano plazo se ird masificando como paraguas, orientados a las
personas de estilos de vida saludable, la atraccion del mercado excluido, los
menores de 5 afios y mayores de 1 afio, con inclusion de mercado e la produccion
de cereales para la lonchera, la diversificacion e ingreso al mercado infantil, la
incursion en los nichos de mercado de nifios de 2 a 5 afios, con el desarrollo de “Mi
primer cereal” y a la par del cereal al target actual “My Bites Fit”, el cual aporta
micronutrientes necesarios para el desarrollo integral. La incursion de alianzas
estratégicas con farmacéuticas nacionales y principales proveedores las mismas a
largo plazo, los procesos de negociacion se enfatizaran con aquellos proveedores
de materia prima, en un futuro se pensard en la incursion de un sistema de
integracién hacia atras, es decir, lograr producir sino en su totalidad si en su
mayoria, aquellas materias basicas en produccion de los lotes de nuevos y futuros
productos a lanzar. La vision erradicada hacia un desarrollo sostenible vy
sustentables que se ve marcado por la iniciativa plasmada no solamente en datos
numeéricos si no en indicadores de estabilidad empresarial, se debe plantear, que la
incursion en aquellos mercados olvidados o desprotegidos, no son aquellos
unicamente que no han sido explorados, si no aquellos que en su mayoria han sido
descuidados u obviados. La creacion de productos snack’s saludables,
especializados para un balance ideal de energia y nutrientes. Linea exclusiva para
aumento de peso, en base a datos estipulados por la OMS y sus valores

recomendados de aplicacion a rangos de edad e indice metabdlico.
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CAPITULO I

AREA DE PRODUCCION (OPERACIONES)

2.1 Proceso Productivo

Es el conjunto de operaciones planificadas de transformacion de unos
determinados factores o insumos en bienes o servicios mediante la aplicacion de un

procedimiento tecnoldgico o manual (MIELKE, 2015).

2.1.1 Descripcion de Proceso de Transformacion

Consiste en un conjunto sucesivo de actividades, que de manera organizada
y sistémica toma como entradas, uno 0 mas insumos, y los transforma para obtener
como salidas o resultado, un producto o servicio. Para el inicio de las actividades

productivas de NUADEM, esta cuenta con:

» Seleccion de Proveedores
Es un proceso que conlleva un analisis de determinantes y aristas a favor de

las productoras y prestadoras de servicios, la seleccion de los mismos se enmarca

en la delimitacion de las formas de pago, precio, calidad, servicio ofertado, formas
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de entrega y unas variables considerables como su experiencia, reputacion y
localizacion geografica.

Para NUADEM, la proveeduria de sus insumos (ver ilustracion 1) se rige a
estas politicas adquisitivas para proveedores dentro de la empresa. Posterior a la
seleccion del proveedor y la negociacion con el mismo, se recibe la materia prima,
donde esta sera verificada y constatada su contenido tanto en gramaje como
etiquetado (acorde a lo pactado), de alli se procede al pago de la factura, dentro de

las instalaciones se inicia con la clasificacion y almacenaje de las mercancias.

Cotizacidn a
Proneedares

Generacion de

la Necesidad
iCumple

Politicas de

Adquisicién? MO

5l
MO

Recepcian y
\erificacidn de
Materia Prima,

Clasificacidn Almacenaje de
de la la Materia
Mercadetia Prima

Pago de
Factura

ADCQUISICIKOMNES

sExiste FIN

Conformidad con
la Mercaderia?

Cantral de Calidad

lustracion 20 Aprovisionamiento NUADEM Cia. Ltda.
Elaborado por: El Autor.

> Produccidn

El proceso de produccién (ver ilustracién 2) inicia con la separacion de los
insumos Yy su pesaje individual, luego de haber realizado la separacion colocar en
bowls, asumiendo que dentro de éstos se colocaran porciones individuales para cada

uno de los insumos, tales como: 10kgProtizyme, 6kg granola escencialist CADE;
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5000ml de leche descremada, 145ml emulsificante, 20ml de esencia de vainilla,
20ml de esencia de coco, clavo de olor, canela, pimienta dulce, Stevia, conservante
E22. Insertar los ingredientes solidos en la procesadora de alimentos, para obtener
una mezcla homogénea de los ingredientes; mientras los liquidos se condensan, se
procede a fusionar a temperatura ambiente las especias, las cuales son colocadas a
manera de infusion en 550ml de agua a bafio maria para conseguir una sustancia

liquida espesa, la cual se afiadira al proceso de horneado.

Yentas
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A 0 | |
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lustracién 21 Proceso Productivo NUADEM Cia. Ltda.
Elaborado por: El Autor.

Incorporar a la mezcla sélida de manera constante la combinacién liquida
de leche, hasta obtener una pasta homogénea y de consistencia viscosa, la cual se
la debe dejar reposar de 10 a 15 minutos para obtener la consistencia ideal, mientras
esto sucede, la infusion resultante del bafio maria de los ingredientes, debe ser

colocada en un tazon frio o a temperatura ambiente para conservar una consistencia
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ideal. Transcurridos 5 minutos de haber dejado la infusion en reposo, proceder a
incorporar a la mezcla, dentro de la procesadora de alimentos (sin haberla puesto a
en marcha) y esperar el tiempo restante para que haga efecto el emulsificante en
accion con el conservante vegetal colocado con anterioridad. Transcurrido el
tiempo de espera, trastornar la mezcla a las latas del horno previamente calentado,
y distribuir uniformemente en porciones, los latones cuentan con el divisor de
cuadriculado de 100 unidades.

Proceder a colocar dentro del horno a 180°C a un tiempo de coccion de 18
minutos.

Terminado el proceso de coccion dejar reposar durante 25 minutos el
producto, para desmoldar y proceder a empaquetar las barras ya listas para su
comercializacion.

El sellado y empaquetado lleva un tiempo aproximado de 30 minutos, para
su finalizacion.

» Ventas

Encargados de la gestion de clientes y compradores, tanto como el servicio
de venta y el post venta al mismo, entrega de pedios y requerimientos al area de
produccion para proceder con el proceso de elaboracion de los productos

La cadena de valor empresarial, o cadena de valor, es un modelo tedrico que
permite describir el desarrollo de las actividades de una organizacion empresarial
generando valor al cliente final, esta herramienta permite realizar un anélisis
interno de una organizacién, a partir de la desagregacion de sus principales
actividades generadoras de valor. (PORTER M, 1998).
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Tabla 45 Cadena de Valor NUADEM Cia. Ltda.

DIRECCION | Gerencia General: Seleccion contratacion de personal, politica salarial y
laboral. Actividades v politicas de compra, relacion con proveedores y
canales de distribucion, supervision y gerencia, anélisis para la toma de
decisiones, planificacion estratégica

1. Almacenam | 1. Procesami | 1. Comer |2.  Fuerzade | 1. Seguimientoy
ientodela | enfodeinsumos | cioy Ventas. atencion al
mercaderfa | 2. Transform | aprovisiona |3.  Publicidad |  cliente, antesy

2. Controlde | aciondela mientode |4 Ampliary | despuésdela
Mercancias | materia prima canales de | cubrirlacuotade | compra.

3. Manejoy 3. Controlde | distribucion | mercado 2. Garantia
utileria Calidad 5. Posiciona | 3. Asesoramiento

4. Entregade miento de marca | 4. Soporte
productos
terminados.
LOGISTICA | PRODUCCION | LOGISTICA | MARKETING | SERVICIO POST
INTERNA EXTERNA Y VENTAS VENTA

Fuente: Organizacién de Empresas, 2013.
Elaborado por. El Autor.

Este instrumento permite idealizar las actividades de la empresa a fin de
obtener una ventaja competitiva ante el mercado y afrontar los riesgos que se
incurren por adentrarse en el mundo competitivo. En el cual se contemplan el

énfasis que hara NUADEM para alcanzar el goce de sus objetivos.
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llustraciéon 22 Cadena de Valor NUADEM Cia. Ltda.

Fuente: Planificacion y Control de la Produccion, 2006.
Elaborado por: El Autor.
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2.2 Descripcion de Instalaciones, Equipo y Mano de Obra

El local cuenta con un éarea de 190 m? de construccion de dos plantas a
desnivel, en la primera se localiza la oficina conformada de dotacion servicios
higiénicos, cuyas dimensiones tienen acceso a la calle principal, en la parte posterior
encontramos la bodega de abastos y la planta para la produccion de las barras, las
instalaciones cuentan con la sefialética para la seguridad de los colaboradores y sus

clientes. A continuacién una descripcion grafica de las instalaciones:
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llustracion 23 Planos de NUADEM Cia. Ltda.

*Especificacion y distribucion de areas acorde a la cadena de produccidn.
Fuente: NUADEM Cia. Ltda.
Elaborado por: El Autor.
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llustracion 24 Plano a dos caras NUADEM Cia. Ltda.

*Modificacion de distribucion de areas en la primera planta por disponibilidad de espacio.

Fuente: NUADEM Cia. Ltda.
Elaborado por: El Autor.

Para llevar a cabo la obtencion de las barras de suplementacion alimenticia

MB Fit, las actividades contempladas para el desarrollo de las mismas constan de:

Tabla 46 Produccion de Barras de Suplementacion Alimenticia

ACTIVIDAD EQUIPO TIEMPO COSTO
Separacion y pesaje | Bascula profesional 20 minutos $116.00
individual
Procesamiento de Procesadora y 7 minutos $780.00
los insumos mezcladora de

alimentos
Bafio maria de Cacerola de acero 20 minutos $90.50
especias inoxidable
Mezcla de pasta Procesadora y 12 minutos -
mezcladora de
alimentos
Reposo de liquido | Cacerola de acero 5 minutos -
obtenido en bafio inoxidable
maria
Distribucion de la Planchas o moldes 10 minutos -
pasta en los moldes | cuadriculados y
de lata dosificador

Fuente: Expertos de Produccion y Nutricion Alimenticia.

Elaborado por: El Autor.
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Tabla 47 Produccion de Barras de Suplementacion Alimenticia

continua

ACTIVIDAD EQUIPO TIEMPO COSTO
Coccion de las Horno de 6 latas a 18 minutos $600.00
barras en horno gas de acero

inoxidable
Reposo en barras a | Gradillero de acero 22 minutos $200.00
temperatura inoxidable
ambiente
Empaquetado Sublimadora semi 20 minutos $480.00
individual automatica de

banda
Sellado Individual | Selladora de banda 20 minutos $850.00

Fuente: Expertos de Produccion y Nutricion Alimenticia.
Elaborado por: El Autor.

En cuanto al cumplimiento de las tareas realizadas por los colaboradores,
se detalla el tiempo de empleado para la realizacion de las actividades

Tabla 48 Tiempo de Actividades

pasta en los moldes
de lata

ACTIVIDAD TIEMPO N°. PERSONAS HORAS -
HOMBRE

Separacion y pesaje 20 minutos 1 0.33h/H
individual
Procesamiento de 7 minutos 1 0.11 h/H
los insumos
Bafio maria de 20 minutos 2 0.16 h/H
especias
Mezcla de pasta 12 minutos 1 0.20 h/H
Reposo de liquido 5 minutos 1 0.08 h/H
obtenido en bafio
maria
Distribucién de la 10 minutos 2 0.16 h/H

Fuente: Expertos de Produccion y Nutricion Alimenticia.
Elaborado por: El Autor.
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Tabla 49 Tiempo de Actividades

ACTIVIDAD TIEMPO N°. PERSONAS HORAS
Coccion de las 18 minutos 0 0h/H
barras en horno
Reposo en barras a 22 minutos 0 0h/H
temperatura
ambiente
Empaquetado 20 minutos 1 0.33 h/H
individual
Sellado Individual 20 minutos 2 0.16 h/H

Fuente: Expertos de Produccion y Nutricion Alimenticia.
Elaborado por: El Autor.

2.3 Tecnologia Futura a Aplicar

La implementacion de nueva y automatizada maquinaria, permitird eliminar
tiempos muertos y cuellos de botella innecesarios que afectan la produccién en
masa de las barras de suplementacion alimenticia, logrando de esta manera
masificar la produccion y potenciar un eventual disminucion de costes, la
adquisicion de elementos tales como: horno giratorio de 12 paneles (permite cocinar
en menor tiempo y aumenta en 2.5 veces la capacidad de produccion, empacadora
al vacio de plastico termo plast (potencia en 400% la durabilidad y conservacién

del producto).

2.4 Plan de Operaciones

Aglutina todos los aspectos relacionados con la produccion de los productos
y servicios que ofrece la empresa, contiene el disefio de la estructura y la
implementacion de todos los procesos que permitiran producir el producto y
llevarlo al cliente (CONCHA P, 2013).
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2.4.1 Ritmo de Produccién

Takt, en aleman, significa entre otras cosas ritmo, compas. Se define como
takt time la cadencia a la cual un producto debe ser fabricado para satisfacer la
demanda del cliente (SUNE 2010).

Para una produccion total de 270 cajistas de barras, en un tiempo de 2
horas y 34 minutos

Tabla 50 Ritmo de Trabajo

ACTIVIDAD TIEMPO N°. PERSONAS
PROMEDIO

Separacion y pesaje 20 minutos 1
individual
Procesamiento de los 7 minutos 1
insumos
Bafio maria de 20 minutos 2
especias
Mezcla de pasta 12 minutos 1
Reposo de liquido 5 minutos 1
obtenido en bafo
maria
Distribucién de la 10 minutos 2
pasta en los moldes de
lata
Empaquetado 20 minutos 1
individual
Sellado Individual 20 minutos 2
TOTAL *2 horas 34 minutos 2 Colaboradores

*Tiempo total de produccion, tomado en cuenta a los colaboradores inmersos en todo el proceso
productivo.

Fuente: Expertos en Nutricion y Produccion Alimenticia.
Elaborado por: El Autor.
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2.4.2 Nivel de Inventario Promedio

Consiste en el volumen medio de las existencias demandadas por los clientes
durante un periodo de tiempo, buscando con lo cual minimizar los costes por

almacenaje de los mismos

(6485 barras mensuales

+ 2 = Stock P di
8 pedidos mensuales > ock Fromedto

Un almacenamiento mensual de 100 cajitas de 4 barras de suplementacion
alimenticia en bodega para posibles pedidos o ventas, debido a que en la parte
contractual se manejara con Just in time, permite reducir los costes de bodega de

materias primas y productos finales

El almacenamiento de materia prima, se lo realizard para un lote de
produccion semanal, lo ideal, seria que la primera adquisicién se la realizase del
doble de lo planificado, permitiendo tener recursos disponibles para una nueva

produccién de pedidos emergentes.

2.4.3 Numero de Trabajadores

A continuacion se detalla el nimero de trabajadores y sus respectivas
caracteristicas, el rol que desempefian dentro del departamento de produccién y la
importancia de los mismos dentro del area, con el fin de justificar su permanencia

dentro de las operaciones de la compaiiia.

El personal con el que contara la compafiia esta contemplado desde la parte
actual y una proyeccion de adhesion dentro de la misma en el futuro de ser

necesario, quedando de tal manera:
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“ACTUAL” BAJO RELACION DE DEPENDENCIA LABORAL

Tabla 51 Identificacion del Cargo "'Lider de Produccién'

IDENTIFICACION DEL CARGO

NOMBRE DEL CARGO |LIDER DE PRODUCCION

DEPENDENCIA GERENCIA

NUMERO DE CARGOS |UNO

CARGO DEL JEFE | GERENTE GENERAL
INMEDIATO

OBJETIVO PRINCIPAL

Es el maximo responsable del correcto funcionamiento, coordinacion y
organizacion del area de produccién de la empresa, tanto a nivel del
producto, como a nivel de gestion del personal obrero, con el objetivo de
cumplir con la produccion prevista en tiempo y calidad del trabajo, mediante
la eficiente administracion del departamento a cargo.

FUNCIONES ESENCIALES

Elaborar los productos acorde a las especificaciones impartidas.
Control de calidad del producto en proceso y terminado.
Supervisar las BPM (Buenas Practicas de Manufactura).
Desarrollo de nuevos productos

Adentrarse en todo el proceso productivo

YV VY VYV

Fuente: Manual de Organizacién de Funciones, 1986.
Elaborado por: El Autor.
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Tabla 52 Identificacion del Cargo ""Auxiliar de Producciéon*

IDENTIFICACION DEL CARGO

NOMBRE DEL CARGO |AUXILIAR DE PRODUCCION

DEPENDENCIA PRODUCCION Y DESARROLLO DE

NUEVOS PRODUCTOS

NUMERO DE CARGOS |UNO

CARGO DEL JEFE | LIDER DE PRODUCCION
INMEDIATO

OBJETIVO PRINCIPAL

Encargado de tareas de transporte de materia prima y productos terminados
de un lugar a otro, ademas de realizar otras tareas relacionadas con el
proceso de produccion en la planta a peticion de los supervisores y del jefe
de produccion de la planta.

FUNCIONES ESENCIALES

Y VV VYV

Elaborar los productos acorde a las especificaciones impartidas.
Transporte y almacenamiento de materia prima, productos
terminados.

Ayuda a organizar el aseo del area de trabajo

Ayudar a organizar el aprovisionamiento de materia prima y la
distribucion y transporte del producto terminado de la empresa
Coordinar con el gerente general y el lider de produccién el trabajo
efectuado mediante una eficaz y eficiente comunicacion y/o relacion
con el objetivo de cumplir las metas del area de produccion.
Ayudar a optimizar los procesos de trabajo dentro la planta de
produccién.

Fuente: Manual de Organizacién de Funciones, 1986.
Elaborado por: El Autor.
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SIN RELACION DE DEPENDENCIA CON LA COMPANIA

Tabla 53 Identificacion del Cargo ""Transportista™

IDENTIFICACION DEL CARGO

NOMBRE DEL CARGO | TRANSPORTISTA

DEPENDENCIA GERENCIA

NUMERO DE CARGOS |UNO

CARGO DEL  JEFE |GERENTE GENERAL
INMEDIATO

OBJETIVO PRINCIPAL

Encargado de asistir a la compafiia mediante la prestacion correcta y
oportuna del servicio de transporte, en ejecucion del direccionamiento
estratégico de la entidad.

FUNCIONES ESENCIALES

» Transportar los productos de la empresa NUADEM al sitio de
destino convenido o pactado, dentro de las funciones.

» Atender a las solicitudes de transporte que le sean expresadas por el
jefe inmediato o por quien éste delegue.

> Mantener el vehiculo a su cargo en perfecto estado de aseo,
presentacion, funcionamiento y conservacion.

» Informar oportunamente a la empresa, todo tipo de fallas o dafios
presentados en el mismo y en caso de ser necesario realizar algun
tramite ante compafiias de prestacion de servicios para mitigar
errores de traslado y entregas ocurridas por infortunios perpetuos;
debera adjuntar toda la documentacion necesaria, para el adecuado
transporte de la mercaderia y reglamentacién de la misma.

» Llevar un registro mensual de la historia del vehiculo.

» Solicitar oportunamente reemplazo en el caso de ser necesario.

Fuente: Manual de Organizacién de Funciones, 1986.

Elaborado por: El Autor.

Acorde al crecimiento empresarial, se adicionara un auxiliar y un nuevo
repartidor sin relaciébn de dependencia de ser necesario, pero por el

momentaneamente se mantendra el esquema planteado.
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2.4.4 Capacidad Productiva

Es el mé&ximo nivel de produccion que puede ofrecer una estructura
econdmica determinada. Es un indice que sefiala qué dimension debe adoptar la
estructura economica (PAREDES R, 2001).

Pues si para producir un lote de 270 cajitas de barras diarias a razon de 6485
mensuales, se necesitard de un lider de produccion y su respectivo auxiliar de area,
el departamento de produccion y desarrollo realiza sus actividades en un lapso no
mayor a las 2 h 40 min diarios, siendo con ello la captacion del mercado objetivo,
pero de ser necesario un nivel de produccion superior en unidades, tranquilamente
el incremento de tiempos Y tareas facilitard la creacion de un mayor nimero de
unidades por horas trabajadas, en relacion a las planteadas, es decir, la capacidad
productiva de NUADEM se basa en un enfoque flexible, de esta manera minimiza
los costes fijos y a su vez se incrementan Unicamente a los variables, lo cual se

adapta a posibles variaciones en distintos niveles de produccion.

La capacidad actual de produccion de la compariia se encuentra al 64% de
su aprovechamiento total, siendo el ratio maximo de volumen a producir mensual
de 10133 cajitas de barras de suplementacion alimenticia, es decir al méximo de su

capacidad instalada y acorde a la jornada laboral establecida.

Tabla 54 Produccion Futura

ANO  [TOTALPRODUCCION MENSUAL| PRODUCCION DIARIA |PORCENTAJE EMPLEADO
2016 6485 270 64%
2017 6682 275 66%
2018 6885 281 68%
2019 7095 287 70%
2020 7310 292 72%
2021 7498 298 74%

*Incremento considerado el nivel de produccion actual, y su posibilidad de incremento a futuro,
modelo tomado base holguras de tiempo y jornadas laborales activas establecidas.

Fuente: Administracion de Operaciones, 2014.
Elaborado por: El Autor.
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La capacidad de produccion de la compafiia se encuentra al 64% de su
capacidad total de produccion, porcentaje tomado en cuenta el mercado que se
desea captar, con el paso del tiempo la capacidad de produccion incrementara
acorde a la plaza de desarrollo permisible en el campo me accion del sector
asumiendo como limitante del 3,04% para el Sector de Alimentos y Bebidas, en el
cual NUADEM adicionara paulatinamente un total anual del 2% para produccion.

En el apartado de precios, este se incrementard acorde a la tasa de
crecimiento inflacionario del pais, teniendo en cuenta el promedio de los Gltimos

cinco afos, correspondiente al 3,01% anual.

2.4.5 Recursos Necesarios para la Produccion

Insumo es un concepto econdmico que permite nombrar a un bien que se

emplea en la produccion de otros bienes. De acuerdo al contexto, puede utilizarse
como sindénimo de materia prima o factor de produccion.
Por sus propias caracteristicas, los insumos suelen perder sus propiedades para
transformarse y pasar a formar parte del producto final. Puede decirse que un
insumo es aquello que se utiliza en el proceso productivo para la elaboracién de un
bien. El insumo, por lo tanto, se utiliza en una actividad que tiene como objetivo la
obtencidn de un bien mas complejo o diferente, tras haber sido sometido a una serie
de técnicas determinadas.
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Tabla 55 Insumos para

Produccién

MATERIA PRIMA 50 unidades LOTE 150 u SEMANAL
Protizyme 525gr 15750gr 110250gr
Granola 400 gr 12000gr 84000gr
Stevia 200 ml 6000ml 42000gr
Preservantes 15ml 450ml 3150gr
Emulsificante 16 ml 480ml 3360gr
Avena 175gr 5250gr 36750gr
Esencias S5gr 150gr 1050gr
Levadura 16 gr 480gr 3360gr
Queso Cottage 280gr 3500gr 24500gr
Estabilizadores 60 gr 1800gr 12600gr

Fuente: Investigacion de Campo.
Elaborado por: El Autor.
Tabla 56 Maquinaria para Produccion
PRODUCCION
Maquinariay Ef:|’uipos de Caracteristicas Cantidad Valor Unitario en Costo Total
Produccién usbD
Especializada
para crear
consistencias
Amasadora Industrial | |19u1d3s, solidas 1 $ 890,00 890,00
y semi sélidas.
Espiral para 80 kg
de masa de
capacidad, motor
de 2 velocidades
Horno Industrial
A Conveccion A
Gas (motor 1 S 1.300,00 1.300,00
Horno de convecciony Conveccion
calefaccion indirecta 110vol
Eléctrica
multifuncional 1 S 294,00 294,00
Balanza de hasta 40 kg
Industrial
Refrigeradora indurama ! ? 450,00 450,00
Automatizada
hasta 22 1 $ 510,00 510,00
unidades por
Selladoray Empaquetadora [minuto
Procesador de Alimentos Kitchen Aid 1 S 220,00 220,00
TOTAL 3.664,00

Fuente: Investigacién de Campo.
Elaborado por: El Autor.

106




» Proveedores: principal proveedor de la materia prima en el mercado V.A.
Products (importadora directa para el Ecuador en venta al por mayor y
menor), domiciliada en Santo Domingo de los Tsachilas. Y sus posibles
sustitutos: QUIFATEX S.A (importadora de bienes y servicios en la ciudad
de Quito). PASTEURIZADORA QUITO S.A. (produccion de alimentos
lacteos saludables, en la ciudad de Quito), Only Natural (importadora

directa de productos para el cuidado de la salud personal).

2.5 Calidad

Es la medida en que los niveles del conjunto de caracteristicas que ofrece
un producto o servicio satisfacen unas necesidades expresadas o implicitas de los
consumidores (RIVERA V, 1986).

El control de calidad es la actividad reguladora de obligatorio cumplimiento
realizada por las autoridades nacionales o locales para proteger al consumidor y
garantizar que todos los alimentos, durante su produccion, manipulacion,
almacenamiento, elaboracion y distribucion sean inocuos, sanos y aptos para el
consumo humano, cumplan los requisitos de inocuidad y calidad y estén etiquetados
de forma objetiva y precisa, de acuerdo con las disposiciones dela ley (ISO
22000:2005).

Control de calidad especifico para la industria de los alimentos procesados

El término "alimentos procesados” abarca miles de productos alimenticios
gue se encuentran en todos los hogares, desde los mas sencillos, como el pany el
queso, hasta los platos preparados. La demanda de los consumidores por disponer
de un abanico de variedades mayor en la gama de los productos alimenticios
procesados se encuentra en constante expansion. En consecuencia, se utilizan de
forma rutinaria mas procesos de fabricacién y se necesitan métodos de control de
calidad mas sofisticados para asegurar que cada ingrediente conserve su calidad y
seguridad en todas las etapas de procesado, y que los productos finales se envasen

y almacenen de forma segura.
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Las pruebas de laboratorio, las auditorias de proveedores y las inspecciones
de Al estan disefiadas para ayudar a marcas y minoristas de alimentacion a proteger
sus cadenas de suministro. Ofrecemos inspecciones en varias etapas del proceso de
produccién, pruebas de seguridad de los productos terminados y auditorias
exhaustivas de las instalaciones de fabricacion. Los servicios de aseguramiento de
la calidad de Al son rapidos y fiables y le ayudan a cumplir con los requisitos
internacionales y las regulaciones de su mercado de destino en materia de seguridad

alimentaria.

Nuestros inspectores de alimentos y técnicos de laboratorio especializados
pueden realizar comprobaciones de calidad y seguridad en todas las categorias de

alimentos procesados.
Diagrama de Pareto

Constituye un sencillo y grafico método de analisis que permite discriminar
entre las causas mas importantes de un problema (los pocos y vitales 20%) y las

que lo son menos (los muchos v triviales 80%) (JURAN J, 1975).

Tabla 57 Diagrama de Pareto

DEFECTOS | FRECUENCIA | FRECUENCIA | FRECUENCIA
RELATIVA | ACUMULADA

Falta de 7 30,43% 30,43%
Volumen

Corteza 3 13,04% 43,48%
Gruesa

Inconsistencias 6 26,09% 69,57%

en muestra

(presentacion)
Valoracion de 4 17,39% 86,96%

pH inocuo

Tiempo de 3 13,04% 100,00%
coccion

inadecuado

*Modelo de escenario hipotético, donde se presentasen fallas en la produccion de barras MB Fit.

Fuente: Planificacion y Control de la Producciéon, 2006.
Elaborado por: El Autor.
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Diagrama de Pareto

35,00% 120,00%
30,00% 100,00%
[v)
25,00% 80,00%
20,00%
60,00%
15,00%
10,00% 40,00%
, ()

5,00% 20,00%
0,00% 0,00%
Falta de Inconsistencia Valoracién de Tiempo de Corteza

Volumen en Muestras  pH Inocuo Cocciodn Gruesa
Inadecuado
[ Frecuencia Relativa Frecuencia Absoluta Acumulada

Grafico 26 Diagrama de Pareto

Fuente: Manual de Administracion de la Calidad Total, 2003.
Elaborado por: El Autor.

Analisis del Diagrama:

La minoria vital aparece a la izquierda de la gréafica y la mayoria trivial a la
derecha, la gréfica es muy util al permitir identificar visualmente en una sola
revision tales minorias de caracteristicas vitales, a las que es importante prestar
atencion y de esta manera utilizar todos los recursos necesarios para llevar a cabo
una accion correctiva sin malgastar esfuerzos y recursos necesarios.

Se utilizara del diagrama de Causa y Efecto para clarificar y determinar las
posibles causas de un problema, tomando acciones correctivas ante eventuales
situaciones que pudiesen presentarse. Aplicandolo en el caso anterior se obtiene la
clasificacion de las diversas fuentes que se piensa que afectan los resultados del

trabajo, sefialando con flechas la relacion causa — efecto entre ellas.
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PROBLEMA

INCOSISTENCIA EN
MUESTRAS

llustracion 25 Diagrama de Causa y Efecto

Fuente: Planificacion y Control de la Produccion, 2006.
Elaborado por: El Autor.

Adicional a ello para tomar las medidas correctivas y paliativas de los
defectos, se adecuard la funcién de las hojas de control en los procesos,

acompariados de sus respectivos histogramas.

El proceso de calidad a mas de referirse en si al proceso productivo, se
considera como el aspecto mas relevante de la mejora continua y cambio dentro de
las organizaciones, tomando como referencia al proceso de produccién , su
aplicabilidad transciende a todos los departamentos, la calidad es el enfoque basado
en la satisfaccion de las necesidades de los individuos, tanto ya sean internos como
externos, el compromiso de cada uno de los niveles jerarquicos dentro de la

compafiia, radican con el alcance de los objetivos de la organizacion.

La Calidad Total ademas de referirse al producto, en si es la mejora continua
del aspecto organizacional gerencial de una organizacion tomando como referencia
una empresa donde cada trabajador desde el nivel mas alto hasta el mas bajo, estan

comprometidos con los objetivos de la empresa.

110



2.6 Condiciones Técnicas Generales de la Empresa

Sea cual fuere su ocupacion, los trabajadores pueden verse enfrentados a
maultiples riesgos en sus lugares de trabajo. La salud y la seguridad laborales tratan
de la amplia gama de riesgos del lugar de trabajo, desde la prevencion de los
accidentes a los riesgos mas insidiosos. Evitar las enfermedades y los accidentes
relacionados con el trabajo debe ser la finalidad de los programas de salud y
seguridad laborales, en lugar de tratar de resolver los problemas una vez que ya

hayan surgido.

Los riesgos en el lugar de trabajo puede asumir formas muy
distintas, entre otras, quimicas, fisicas, bioldgicas, psicoldgicas,
falta de aplicacion de los principios de la ergonomia, etc. A causa
de la multitud de riesgos existentes en la mayoria de los lugares
de trabajo y de la falta general de atencién que muchos
empleadores prestan a la salud y la seguridad, los accidentes y las
enfermedades relacionadas con el trabajo siguen siendo
problemas graves en todas las partes del mundo vy, por
consiguiente, los sindicatos deben insistir en que los empleadores
combatan los riesgos en su fuente y no obliguen a los trabajadores
a adaptarse a unas condiciones inseguras. (OHSAS: 18001,
2007).

Con la finalidad de darle cumplimiento a lo establecido en el Plan de
Negocios NUADEM, el cual contempla varias exigencias a fin de evitar y prevenir,
contaminaciones del producto y la seguridad de su personal, durante las diferentes
etapas del proceso productivo, se plasma de la siguiente manera la normativa
vigente dentro de las instalaciones, en las cuales se imparte la planificacion a
adoptar, por tal motivo, es de caracter obligatorio el cumplimiento de éstas
disposiciones tanto para la empresa como para el colaborador de la misma. El
compromiso de la direccion respecto de la salud y la seguridad organizacional, y la
activa participacion de los trabajadores, siendo que éstos son dos elementos

esenciales de todo programa de salud y seguridad en el lugar de trabajo. La
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prevencion més eficaz de los accidentes y de las enfermedades se inicia cuando los

procedimientos de trabajo se hallan todavia en la fase de concepcion.

2.6.1 Normas de Higiene

A\

Mantener una limpieza personal y aplicar buenas practicas higiénicas
durante el procesamiento de la materia prima.

Aplicar un lavado en las manos con agua y jabén, frotandolas cada vez que
ingrese o salga de la planta.

Limpiar las ufias, antes de iniciar su jornada de trabajo, y mantenerlas cortas,
limpias y sin esmaltes.

Eliminar el uso del maquillaje (pintura de labios y 0jos) mientras se
encuentren el area de proceso ya que se utiliza mascarilla, la cual deben
permanecer lo més blanco y limpio posible.

No ingerir alimentos, ni beber, ni escupir, ni masticar gomas de mascar
dentro de los bafios y planta de produccién en horas laborables.

Mantener su ropa de trabajo limpia y utilizarla correctamente.

Mantener el cabello recogido y cubierto totalmente con la esterilla 0 malla
de cabello.

Mantener el delantal limpio y usarlo correctamente para evitar
contaminacion de la persona y del alimento asi como accidentes potenciales.
Colocar el delantal en la zona destinada antes de ir al bafio.

Usar el cubre boca de manera correcta y permanente en el proceso.

Usar los guantes de latex durante todo el proceso de produccion, de ser
necesario cambiarlos cada vez que se requiera para la asepsia y cuidado del
material que se esta manejando.

Mantener una higiene adecuada de las botas, de ser requerido, emplear el
acido salicilico disponible dentro de las instalaciones para la eliminacion de
bacterias y agentes contaminantes externos posibles a ser propagados a los
productos de la linea de produccion.

El Personal masculino debe tener el cabello corto, usar su gorra respectiva

de la empresa y estar rasurado.
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2.6.2 Normas de Seguridad

>

A\

La empresa dotara a los trabajadores de los equipos de proteccion individual
y colectiva, debidamente homologados, exigidos o recomendados para cada
puesto de trabajo.

No fumar en las areas internas ni externas de las instalaciones de la planta.
Usar pantalones comodos de tela gruesa como jeans debajo del delantal de
la empresa.

No usar prendas y accesorios personales como: anillos, relojes, cadenas,
piercings, pulseras, etc. Durante el proceso productivo.

No trabajar bajo efectos de bebidas alcohdlicas o estupefacientes, ni
ingerirlas en las instalaciones de la empresa.

Utilizar correctamente los implementos de seguridad.

Cuidar los equipos y utensilios de trabajo. Asi como las instalaciones de la
empresa, esto en beneficio de todos.

No lanzar papeles u otros desperdicios en los alrededores de la planta.
Emplear los botes para los desperdicios especificados en su rotulacion.
Materiales que de encontrarse en mal estado, brinden un mal aspecto o estén
deteriorados, comunicar al jefe mediato o inmediato superior para su
respectiva solucion.

Verificar antes del inicio de la jornada, que las bombonas de gas no contenga
filtraciones de CO2, se encuentren debidamente selladas y en buen estado;
de igual manera las perillas de hornos estén en estado inactivo luego de

haber sido utilizadas en el proceso productivo.

Adicional los colaboradores deberan:

>

>

Ejercer funciones especificas del Contrato de Trabajo, en relacion a los
riesgos vinculados con el mismo, solo en defensa de mi propia salud, sino
también con respecto a la integridad fisica de los demas trabajadores.

Dar cuenta inmediata a su superior jerarquico o a uno de los miembros del

Comité de Higiene y Seguridad de cualquier condicion que constituya una
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condicion insegura que amenazare la integridad fisica o a la salud de los y
las trabajadores(as).

Usar obligatoriamente, reclamar y mantener en buen estado y condiciones
los implementos de seguridad.

Reportar y notificar por escrito cualquier condicion de riesgo existente en el
area de trabajo o en otra zona.

Acatar las instrucciones, advertencias y ensefianzas que se imparten en
materia de Seguridad Industrial.

Respetar y hacer respetar los carteles, avisos y advertencias que se fijasen
en los diferentes sitios, instalaciones 0 maquinarias del centro de trabajo en
materia de Seguridad y Prevencion Ocupacional.

Acatar las disposiciones de la Gerencia y del Departamento de Produccion

e Innovacién dentro de la Empresa.

Notificacion que se hace, con el fin de garantizar condiciones de Prevencion,

Salud y Bienestar, en los términos previstos en el articulo 433 del Cddigo del

Trabajo, el cual establece: “En todo medio colectivo y permanente de trabajo que

cuenta con mas de diez trabajadores, los empleados estan obligados a elaborar y

someter a aprobacion del Ministerio del Trabajo, por medio de la Direccion

Regional del trabajo, un reglamento de Higiene y Seguridad, el mismo que sera

renovado cada dos afios”.

2.6.3 Principales Riesgos Laborales

Los riesgos a los cuales usted esta expuesto el colaborador en su sitio de
trabajo y area general de planta son:

Caidas a un mismo nivel: Por resbalon debido a la humedad en el piso.
Caidas a diferentes niveles: De planta principal a planta baja por pérdida
del equilibrio, manejo, distraccion o manipulacién de elementos.

Punzadas al usar el procesador de alimentos.

Golpearse contra: Las paletas y/o cajas de productos por almacenamiento

0 apilamiento inadecuado.
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>

Quedar las manos atrapadas: Por los rodillos de las méaquinas sellado y

empaquetado.

2.6.4 Medidas Preventivas

La mejor medida de evitar y mitigar accidentes es la precaucion al actuar,

sin embargo dentro de las instalaciones se solicita que se acaten los requerimientos

impartidos por la empresa cumpla las siguientes normas:

A\

Use su equipo de proteccion personal (Batas, gorros, guantes, botas y
delantal).

Toda falta o deterioro del equipo de proteccion, debe ser notificado
inmediatamente a su supervisor.

El equipo de seguridad es obligatorio para permanecer en la Planta de
procesamiento.

Obedecer las Sefiales de Seguridad.

Cuando se conecte a los enchufes de la balanza electronica al tomacorriente,
cerciorase de que el cable esta en buen estado.

Secar el piso que presente pozos de agua.

Evite esparcir liquidos en el piso.

Si se desconoce la operacién de algin equipo o labor a realizar, solicitar
ayuda al lider Produccion inmediato.

Tener cuidado al hacer algin movimiento cuando se encuentra en la
maquina de la banda empaquetadora.

Apilar o almacenar adecuadamente las cajas con o sin producto.

Hacer caso a las sefialéticas distribuidas por dentro de la empresa.

Trabajar acorde a los tiempos estandarizados de produccién implementados
dentro del &rea, con el fin de evitar innecesarios cuellos de botella o
desabastecimiento por retrocesos o demoras en produccién. (TOVAR,
2015).
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Tabla 58 Rétulos y Etiquetas de Seguridad

COLOR SIMBOL.O SIGNIFICADO Uso EJEMPLO
Alto —Prohibicién | Sefial de parada
Rojo ® Signo de prohibicién.
Atencion — Cuidado | Indicacion de peligro,
Amarillo fuego, explosion | &
envenenamiento, etc. PRECAUCION
PELIGRO
Seguridad Rutas de escape,
; RUTA DE
alid de
Verde salidas EVACUACION
emergencia, puntos _
de encuentro.
Accidn Obligada — | Obligacién de wusar
Azul Informacién equipos de seguridad
personal, localizacion
del teléfona. GuANTES

Fuente: Reglamento Interno de Higiene y Seguridad CF, 2017.

Elaborado por: El Autor.
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CAPITULO I

AREA DE ORGANIZACION Y GESTION

3.1 Analisis Estratégico y Definicién de Objetivos

3.1.1 Vision de la Empresa

Para el afio 2022 ser totalmente reconocida dentro de nuestro target del
mercado, en el sector norte de la ciudad de Quito.

3.1.2 Mision de la Empresa

Contribuir al desarrollo y satisfaccion nutrimental de nuestros
consumidores, mediante la produccién y provision de una gama de productos de

la mas optima y rigurosa calidad a precios accesibles.

3.1.3 Valores Institucionales

Compromiso orientado al cliente: ser eficientes en la produccion vy

provision de nuestros excelentes productos.

Responsabilidad con la calidad: ofertar a nuestros clientes productos con
excelente calidad, garantizando la inocuidad de los mismos mediante la aplicacion

de las normas de calidad.
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Continuo fomento de trabajo en equipo: Favorecer el trabajo en equipo

para el correcto y eficiente alcance de las metas.

3.1.4 Objetivos Organizacionales

Corto plazo
Favorecer el desarrollo de capacidades dindmicas los colaboradores.

Establecer un ambiente éptimo que fomente el mejoramiento continuo de

la organizacion.
Mediano plazo
Promover estrategias para que la gestion humana sea mas eficiente.

Desarrollar incentivos para los colaboradores que cuenten con progreso

sostenible dentro de la organizacion.
Largo plazo

Desarrollar procesos para la mejora de condiciones laborales de los

colaboradores.

NUADEM Cia. Ltda. Propicia el desarrollo de capacidades y habilidades
tanto personales como profesionales dentro de la organizacion, las cuales el cliente
evidencia en la mejora de producto y servicio al cliente. La organizacion coadyuva
a todos sus colaboradores para la mejora de su perfil por medio de capacitacion

continua y apoyo en su desarrollo.

La cultura organizacional, promueve seguridad y empoderamiento con el
desarrollo de actividades de manera responsable, de tal manera que la gestion de
cada colaborador sea eficiente y se evidencia en la productividad de la

organizacion.

3.1.5 Analisis FODA

Este tipo de analisis permite realizar una introspeccion de la empresa y
poder proyectarse ante el mercado, la utilizacion de este tipo de matrices, permiten

mantener una vision panoramica del escenario al que se enfrenta y los medios con
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los que cuenta la compafiia para afrontar las diversas situaciones del mercado. La

categorizacion de las variables y los detalles se detallan a continuacion:

Tabla 59 Matriz FODA

FORTALEZAS

OPORTUNIDADES

Producto nuevo e innovador.

Alto margen de ganancia.

Bajo costo de inversion.

Costos de operacion bajos.
Capacidad de creacion de una gama
de productos.

Alta durabilidad del producto.
Enfoque por procesos y orientado a la
satisfaccion del cliente (Produccion).

Excelentes nichos de mercado.
Situacion de crecimiento econdémico.
Apoyo a nuevos emprendimientos por
parte del Ministerio de Industrias y
Productividad y la Alianza de
Emprendimiento e Innovacion.
Incremento de la demanda.

Adopcion de alianzas estratégicas.
Tendencias de la poblacién, al
consumo saludable.

Inexistencia de competencia directa.

AMENAZAS

DEBILIDADES

Produccién a nivel industrial
limitada.

Débil imagen en el mercado.

Alta inversiobn en la expansion
empresarial.

Aparicién de posibles competidores.
Productos sustitutos.

Politicas gubernamentales para el
importe de la materia prima
extranjera.

Recesion econdmica que provoque
que se prefiera productos de la canasta
bésica.

Fuente: Organizacion de Empresas: Estructura, Procesos y Modelos, 2007.

Elaborado por: El Autor.

3.1.6 Implementacion de Anélisis CAME

Es una metodologia suplementaria al analisis DAFO, que brinda las pautas
para actuar ante aspectos hallados en los diagnosticos de situacion obtenidos
anteriormente en la matriz DAFO, posterior al analisis se procedera con la
implementacidn de estrategias FO — FA —DA — DO, las cuales pretenden utilizar
las fuerzas internas para aprovechar sus oportunidades, las cuales posibilitan la

manera de mitigar debilidades y amenazas latentes o futuras.
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El nombre CAME proviene de las iniciales “Corregir, Afrontar, Mantener
y Explotar” en su enunciado en inglés (CORRECT, ADAPT, MANTAIN,
EXPLOTE).

Tabla 60 Matriz FO -DO

FORTALEZAS DEBILIDADES
Producto nuevo ¢ mnovader. Produccién a nivel industrial limitada.
Factores Internos | Alto margen de ganancia Déhil imagen en el mercado
Bajo costo de inversidn Alta inversion en la expansion empresarial

Castos de operacicn bajos

Capacidad de creacion de una gama de productos.

Alta durabilidad del producto

Enfoque por procesos y orientado a la satisfaccidn del
cliente (Produccion)

Factores Externos

OPORTUNIDADES  |FO DO

Excelentes nichos de |Atraer a clientes, ofertando un servicio de calidad v | Postcionarse en el Mercado como una

mercade brindando productos nicos en el Mercado. empresa itnovadora emergente.
Situacidn de crecimiento | Aprovechar los costos de operacion bajos para obtener
econdmico mayor margen de ganancia. Incorporar nuevos modelos de marketing

Apyo @ nuevos |Implementar l2 ampliacion a una gama de productos, | estratégico para alcanzar niveles amplios de
emprencimientos por parte | gracias al apoyo y aporte del MIPRO v AEI mediante el | Mercado.

del MIPRO y AEI uso de alianzas Estratégicas v sus respectivos canales de
Incremento de la demanda | distribucidn.

Adopeion  de  aligzas | Creacion de nuevos productos en base a las tendencias del
astratégicas consumo v la demanda del mismo.

Tencencias de la poblacidn
al consumo saludable
Inexistencia de competencia
directa

Fuente: Organizacion de Empresas: Estructura, Procesos y Modelos, 2007.
Elaborado por: El Autor.
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Tabla 61 Matriz FA - DA

Factores Internos

FORTALEZAS

Producto nuevo e innovador.

Alto margen de ganancia

Bajo costo de inversién

Costos de operacion bajos

Capacidad de creacion de una gama de productos.

Alta durabilidad del producto

Enfoque por proceses v orientado a la satisfaccion del
cliente (Produccién)

DEBILIDADES

Produccion a nivel industrial limitada
Débil imagen en el mercado
Alta inversién en la expansion empresarial

Politicas  gubernamentales
para el importe de la
materia prima extravjera
Recesion  econdmica que
provoque que se prefiera
productos de la canasta
bdsica

de la adopeion de alianzas estratégicas que permitan
posicionarse con un producto de marca blanca

Creacion de dos tipos de productos, uno marca propia y otro
de marca blanca focalizados en la satisfaccion del cliente.

Emplear a proveedores que proporcionen los insumos a
margenes porcentuales de precios inferiores, manteniendo
siempre la calidad de los estindares de la empresa, para que
de esta manera el cliente reciba un producto eficiente y que
esté a su alcance.

Factores Externos

AMENAZAS FA DA
Aparicion de  posibles | Crear una gama de productos a precios accesibles para | Contar con proveedores confiables para
competidores incursionar ante la competencia indirecta del sector, entre | obtener como resultado productos de alta
Productos sustitutos ellos, ofertar productos similares a bajos costos, por medio | calidad.

Incursionar en nuevos nichos de mercado,
potencialmente insatisfechos.

Adoptar politicas de produccion semi-
industrial, para potenciar una futura
economia de escala.

Aplicar marketing BTL para promocionar el
producto en sitios piblicos, y hacer uso de
relaciones plblicas mediante las Alianzas
Estratégicas del Sector.

Fuente:

Elaborado por: El Autor.

» Corregir Debilidades — Estrategias de Reorientacion

Produccidén a nivel industrial limitada.

Organizacion de Empresas: Estructura, Procesos y Modelos, 2007.

Implementar un sistema de incursion en produccion masiva de unidades,

facilitando el incremento del nivel de produccion y la disminucion de los costes

obtenidos a lo largo del tiempo, sin sacrificar la calidad, con la cual se pretende

mantener un segmento de productos Gourmet.
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Débil imagen en el Mercado

La aparicion de las nuevas tecnologias de la Informaciéon y Comunicacion
(TIC"S) hace que nuestros clientes potenciales compren cada vez mas a través del
uso de la internet, de tal manera que seria beneficioso, la creacion de una pagina
web para la venta online, admitir pedios por email, crear perfiles en las redes
sociales e interactuar con el consumidor, mejorando la relacion con el comprador
y consumidor, los métodos de CRM potencializan la fidelidad y acogimiento de

nuevos clientes.
Alta inversion en la expansion empresarial

De afrontar un potencial incremento de consumidores, incursionar en la
expansion de la oferta en el mercado, por medio de la adquisicién de nuevas
maquinarias y mercaderia, con lo cual se busca satisfacer un mercado no atendido

de la manera mas adecuada.

Afrontar Amenazas — Estrategias de Supervivencia

Aparicién de posibles competidores
Desarrollo e investigacion de nuevos e innovadores productos o servicios
agrupados dentro de los cuales, permitan una fidelizacion latente de los

consumidores y compradores con la compafiia.

Productos sustitutos
Implementacion de modelos de integracion a produccién de escala

permitiendo abaratar los costos, sin sacrificar la calidad ofertada.
Politicas gubernamentales para el importe de la materia prima extranjera.

Conseguir aprovisionamiento de materia nacional, como el abastecimiento
proporcionado por Best Protein Industries Sports (Importadores de alimentos

procesados desde Colombia).
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» Mantener Fortalezas — Estrategia de Defensa

Producto Nuevo e Innovador.

Focalizar el secreto comercial.
Alto Margen de Ganancia y Bajo Costo de Inversion

La produccion de las barras no tiene un costo significativo comparado con
el precio de venta, dando lugar a que colocarlo en el punto de venta, el producto

en genera un margen de ganancia alto en relacién a otros productos del mercado.

Capacidad de creacion de una gama de productos.
La diversificacion y variacion de las recetas, ayudan a tener nuevos

enfoques de produccién y productos nuevos a la vez.

Alta durabilidad del producto
La aplicacion de conservantes de origen vegetal, permiten que la vida

media del producto oscile entre los 7 y 9 meses a partir de la fecha de elaboracion.

Enfoque por procesos y orientado a la satisfaccion del cliente (Produccion)
Cada proceso de produccion se encuentra rigidamente controlado por
procesos de Calidad y Buenas Préacticas de Manufactura, certificaciones que seran

otorgadas.

» Explotar Oportunidades — Estrategia de Posicionamiento

Nichos de Mercado con Capacidad Adquisitiva

Mercado desatendido y existencia de una demanda insatisfecha.

Tendencias de la poblacion al consumo saludable, potencializan un

eventual incremento de la demanda.

Apoyo de Organismos del Estado

Adopcion de alianzas estratégicas apoyo a nuevos emprendimientos por
parte del Ministerio de Industrias y Productividad y la Alianza de Emprendimiento
e Innovacion (ayuda en canales de distribucion y créditos semilla para el

desarrollo del emprendimiento de ser necesario).
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Inexistencia de competencia directa
Empresas en el sector, dedicadas a la produccion de bienes sustitutos, lo
cual no imposibilita el crecimiento de la compafiia; pudiendo permitir la

diversificacion y ampliacion orientada hacia futuros nuevos mercados.

3.2 Organizacién Funcional de la Empresa

3.2.1 Organigramas

El organigrama es una herramienta informativa y administrativa, pues en él
se encuentran representadas las unidades departamentales, su distribucion,
facultades, funciones y competencias, asi como informacion relativa a las
atribuciones relacionales y las estructuras jerarquicas de la empresa. (ETKIN,
2013).

En el esquema grafico de la representacion jerarquica dentro de la
organizacion NUADEM, las funciones, relaciones y rangos entre los equipos de

trabajo quedan establecidos de la siguiente manera:
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Auxiliar de | ubolla deam
Produccion |3 Rl de oy
[ E Fielacin de Artoridad Furcional

Grafico 27 Organigrama Estructural

*Los departamentos entrecortados se encuentran proyectados para un crecimiento futuro y expansion
empresarial, a excepcion de Contabilidad (sera externo a la empresa).

Fuente: Organizacion de Empresas: Estructura, Procesos y Modelos, 2007.
Elaborado por: El Autor.

125



Gerente

Selecoidn y controtociin de personol,
PHVA, vendos, compros, supenisidn,

cieininininmininincned  COntabilidad
E Mane[odefatmroddn y registros

bl I

W

control de ingresos y egleso;.'

Producciény | ! ' A o
8 |1 Gestion | | Marketingy |
Desarrollode | ! Talento Humano 1} .. = P .
| '+ Financiera |+ |  Ventas |
Nuevos Productos| b |
"""""""""" : :"'"""""""". Manejo de Cartera de clentes y
i candles de Distribucién, Servio
[ post-Venta, Atencién al Cliente,
| o
| Transportista | -
lider de : / Repartidor : Mercadotecnia
— Producciony L _ |
Desarrollo
Procesamiento de insumos,
transformacion de materia prima,
entrega de productos terminados,
control de calidad. ;
| LEYENDA
o = ool
Auxmar de | Relacién de Apoyo
pdeUCCién | g Relacion de Astondad Funclonal

Grafico 28 Organigrama Funcional

*|_os departamentos entrecortados se encuentran proyectados para un crecimiento futuro y expansion empresarial, a
excepcion de Contabilidad (sera externo a la empresa).

Fuente: Organizacion de Empresas: Estructura, Procesos y Modelos, 2007.
Elaborado por: El Autor.
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3.2.3 Estructura Organizacional

Tabla 62 Funciones Departamentales

Departamentos (Corto Plazo)

Funciones

Gerencia  (Gerente  colaboracion  de

Contabilidad)

Liderar  los de cambio
organizacionales.

Controlar indicadores de gestion financieros
y organizacionales.

Desarrollar estrategias de marketing para
ampliacién de mercado.

Resolucién de problemas de manera eficaz.

procesos

Gestion de Produccién y Desarrollo de
Nuevos Productos

Elaborar los productos acorde a las
especificaciones impartidas.

Control de calidad del producto en proceso
y terminado.

Supervisar las BPM (Buenas Practicas de
Manufactura).

Desarrollo de nuevos productos.

Departamentos (Largo Plazo)

Funciones

Gestion Financiera (departamento
proyectado)

Crear un  departamento  financiero
encargado de controlar y llevar a acabo
andlisis financieros y contables.

Gestion Humana (departamento
proyectado)

Con el crecimiento de la organizacion es
necesario el departamento de gestion que se
encargue de la seleccion del personal
entrante y por ende el manejo de los temas
de personal.

Gestion de Marketing y Puntos de Venta
(departamento proyectado)

Asi mismo se requiere un area especializada
en marketing que fundamente su funcion en
el incremento de ventas por medio de la
creacion e implementacion de estrategias
para aumentar el mercado.

Fuente: Organizacién de Empresas: Estructura, Procesos y Modelos, 2007.

Elaborado por: El Autor.
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3.2.4 Descripcién de Cargos

En la siguiente matriz se evidencia el perfil de cada uno de los cargos

requeridos para los departamentos en un periodo de corto plazo:

Tabla 63 Descripcion de Cargos

CARGO

REQUERIMIENTOS
ACADEMICOS
LABORALES

COMPETENCIAS

GERENTE

Hombre 0
profesional en
Administracion de
Empresas o Gerencia de
Proyectos, con
experiencia en direccion
de empresas de
alimentos.

Manejo de marketing y
puntos de venta

Mujer

Aptitud de
Creativo.
Compromiso con los nuevos retos.
Habilidad en manejo de informacion
financiera contable.

Capacidad de gestion de estrategias
innovadoras para promocion y ventas.
Sensibilidad organizacional.

Analisis de problemas.

liderazgo Proactivo y

LIDER
PRODUCCION
DESARROLLO
NUEVOS
PRODUCTOS

Y

Hombre 0 mujer
profesional tecndlogo en
alimentos, con
conocimientos de
produccion y
conservacion alimenticia.
Manejo de  Buenas
Préacticas de
Manufactura.

Manejo en control de
produccion 'y  con
experiencia en desarrollo
de nuevos productos.

Proactivo y Capacidad de liderazgo.
Tolerancia  para  trabajar  bajo
situaciones de presion.

Manejo de sistemas de informacion de
produccion.

Creativo para el desarrollo de nuevos
productos.

Trabajo en equipo.

Disciplinado (a)

AUXILIAR
PRODUCCION

DE

Hombre o mujer bachiller
con  experiencia  en
servicio al cliente y
manejo de alimentos, con
curso en manipulacién de
alimentos-panificacion

Capacidad de trabajo en equipo
Habilidad desarrollo de ideas para
mejorar el servicio al cliente.
Dinamica

MERCADOTECNIA

Hombre 0 Mujer
profesional en Marketing
Estratégico, con
experiencia en comercio
y publicidad. Manejo vy
Direccionamiento
posicional de marca.

Aptitud de liderazgo Proactivo
Creativo Compromiso con los nuevos
retos.

Habilidad en manejo de informacion
de mercados, consumo y analisis de
problemas

Capacidad de gestion de estrategias
innovadoras para promocion y ventas

Fuente: Organizacién de Empresas: Estructura, Procesos y Modelos, 2007.

Elaborado por: El Autor.
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3.3 Control de Gestion
Es el proceso administrativo que sirve para evaluar el grado de

cumplimiento de los objetivos organizacionales previstos por la direccion en un
periodo de tiempo especifico (INCOTEC, 2015).

3.3.1 Indicadores de Gestion

Se conoce como indicador de gestion a aquel dato que refleja cuales fueron
las consecuencias de acciones tomadas en el pasado en el marco de una
organizacion. La idea es que estos indicadores sienten las bases para acciones a
tomar en el presente y en el futuro (MORA LUIS, 2015). Los estandares en la

evaluacion de los diversos factores radican en la eficacia y su eficiencia.

Indicadores de cumplimiento: Los indicadores de
cumplimiento estan relacionados con las razones que indican el
grado de consecucion de tareas Yy/o trabajos. Ejemplo:
cumplimiento del programa de pedidos.

Indicadores de evaluacion: Los indicadores de evaluacion estan
relacionados con las razones y/o los métodos que ayudan a
identificar nuestras fortalezas, debilidades y oportunidades de
mejora. Ejemplo: evaluacion del proceso de gestion de pedidos.

Indicadores de eficiencia: Los indicadores de eficiencia estan
relacionados con las razones que indican los recursos invertidos
en la consecucion de tareas y/o trabajos. Ejemplo: Tiempo
fabricacion de un producto, razon de piezas / hora, rotacion de
inventarios.

Indicadores de eficacia: Los indicadores de eficacia estan
relacionados con las razones que indican capacidad o acierto en
la consecucion de tareas y/o trabajos. Ejemplo: grado de
satisfaccion de los clientes con relacion a los pedidos.

Indicadores de gestion: Los indicadores de gestion estan
relacionados con las razones que permiten administrar realmente
un proceso. Ejemplo: administracion y/o gestion de los
almacenes de productos en proceso de fabricacién y de los cuellos
de botella. (RIECKHOF, 2015).
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Tabla 64 Métricas de Gestion NUADEM Cia. Ltda.

AREAS

INDICADORES

COMERCIAL Y
GESTION

> Nivel de ventas (diario, semanal, mensual,
anual, etc.)
Ventas Realizadas

*
Ventas Esperadas

> Cartera de clientes

Clientes Actuales
100

£
Clientes Anteriores

» Faltantes por despacho
Total Mercacia Despachada

Pedidos Realizados
» Satisfaccion del cliente

Productos Vendidos — Devoluciones

Productos Vendidos

» Encuestas periddicas on-line (seguimiento
mensual)

> Calificacion de proveedores

Aprovisionamiento Real

Aprovisionamiento Contratado
» Rotacion de Inventarios

Aprovisionamiento

Existencias

Fuente: INCOTEC 2015.
Elaborado por: El Autor.
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Tabla 65 Métricas de Evaluacién de Produccion

AREAS INDICADORES

» Indice de Produccion

Tiempo Deseado
Tiempo Disponible

» Produccion por Hora
Total de Barras

PRODUCCION Hora

> Productividad
Ventas

Recurso Utilizado

Fuente: INCOTEC 2015.
Elaborado por: El Autor.

131



CAPITULO IV

AREA LEGAL

4.1 Determinacion de la forma juridica

NUADEM sera constituida a manera de Compafiia Limitada, por la cual el
namero de socios de la misma serén entre un minimo de dos hasta un maximo de
quince personas, dentro de la compariia la participacion de los individuos, sera

como socios y participes de la misma.

4.2 Aspectos Legales

Dentro del apartado legal, acorde a la Ley Organica de la Defensa del
Consumidor, expresa que toda empresa o entidad legal y debidamente constituida,
tendré que estar sujeta a los siguientes articulos:

Articulo 2.- la presente ley tiene por objeto normar las relaciones de los
proveedores, productores y consumidores, establecer las infracciones

en perjuicio del consumidor y sefialar el procedimiento aplicable en
estas materias.

Para los efectos de esta ley se debera respetar y cumplir con las
normativas vigentes tales como:

1 Anunciante.- Aquel proveedor de bienes o servicios que ha encargado
la difusion publica de un mensaje publicitario o de cualquier tipo de
informacién referida a sus productos o servicios.
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2. Consumidor.-. Toda persona natural o juridica que como destinatario
final adquiera, utilice o disfrute de bienes y servicios, o bien reciba
oferta para ello. Cuando la presente ley mencione al Consumidor, dicha
denominacioén incluird al Usuario.

Cuando la presente ley mencione al consumidor, dicha denominacién
incluira al usuario:

Derecho de Devolucidn.- Facultad del consumidor para devolver o
cambiar un bien o servicio, en los plazos previstos en esta Ley, cuando
no se encuentra satisfecho o no cumple sus expectativas, siempre que
la venta del bien o servicio no haya sido hecha directamente, sino por
correo, catalogo, teléfono, internet, u otros medios similares.

3. Proveedores.- Las personas naturales o juridicas, de caracter publico
0 privado, que habitualmente desarrollen actividades de produccion,
fabricacion, importacion, construccion, distribucion 0
comercializacion de bienes o de servicios a consumidores, por las que
se cobre un precio o tarifa.

4. Informacion bésica comercial.- Consiste en los datos, instructivos,
antecedentes o indicadores que le proveedor debe suministrar
obligatoriamente al pdblico consumidor, al momento de efectuar la
oferta del bien o prestacion del servicio.

5. Publicidad.-. La comunicacién comercial que el proveedor de bienes
y servicios o entidad que, por medio de la publicidad, se propone
ilustrar al publico a cerca de la naturaleza, caracteristicas, propiedades
0 atributos de los bienes o servicios cuya produccién, intermediacién o
prestacion constituye el objeto de su actividad o motivarlo a su
adquisicidn. Para el efecto la informacion debera respetar los valores
de identidad nacional y los principios fundamentales sobre seguridad
personal y colectiva.

Contrato de adhesién.- aquellas clausulas que han sido propuestas
unilateralmente por el proveedor, a través de contratos impresos o en
formularios, sin que el consumidor esté presente para celebrarlo o haya
discutido su contenido.

6. Productores o Fabricantes.- Las personas naturales o juridicas que
extraen, industrializan o transforman bienes intermedios o finales para
su provision a los consumidores.

7. Promociones.- las practicas comerciales, cualquiera sea la forma que
se utilice en su difusion, consientes en el ofrecimiento al publico en
general de bienes y servicios en condiciones méas favorables que las
habituales, con excepcion de aquellas que consistan en una simple
rebaja de precio

8. Oferta.- Practica comercial consistente en el ofrecimiento de bienes
0 servicios que efectla el proveedor al consumidor.

Articulo 32 obligaciones.- las empresas de provision de servicios
publicos domiciliarios, sea directamente o en virtud de contratos de
concesion, estadn obligadas a prestar servicios eficientes, de calidad,
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oportunos, continuos y permanentes a precios justos. (LEY
ORGANICA DE DEFENSA DEL CONSUMIDOR, 2016).

4.2.1 Patentes y Marcas

El registro de patente municipal es un documento obligatorio para las
personas naturales, juridicas, sociedades nacionales o extranjeras, domiciliadas o
con establecimiento en la respectiva jurisdiccion municipal o metropolitana, que
ejerzan permanentemente actividades comerciales, industriales, financieras,
inmobiliarias 'y profesionales. (INSTITUTO ECUATORIANO DE LA
PROPIEDAD INTELECTUAL, 2016).

El pago debe hacerse de forma anual y el Municipio de Quito establecié un
calendario que fija fechas limites para el pago sin recargos, de acuerdo al ultimo

digito de la cédula de identidad de los contribuyentes.

4.2.2 Requisitos Generales para la Constitucién Legal

Formulario de Inscripcién de Patente

Copia de la Cédula de Identidad y certificado de votacion de la
ultima eleccion.

Copia del RUC.
Acuerdo de responsabilidad y uso de medios electronicos.

Correo electrénico personal y numero telefénico del
contribuyente.

Procedimiento para su obtencion:

Ingresar la documentacion al balcon de servicios de Municipio
del Distrito Metropolitano de Quito.

Generar el pago en el sistema.
Cancelar el valor correspondiente.

Contar con las licencias necesarias para el funcionamiento y sus
documentos legales habilitantes (SERVICIOS CIUDADANOS,
2015).
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4.2.3 Requisitos para la obtencion del Registro Unico del Contribuyentes

Llenar el formulario 01A y 01B.

Presentar las escrituras de constitucion Nombramiento del
Representante legal o agente de retencion.

Presentar el original y entregar una copia de la cédula del
Representante Legal o Agente de Retencion.

Presentar el original del certificado de votacion del dltimo
proceso electoral del Representante Legal o Agente de Retencion.

Entregar una copia de un servicio basico que certifique la
direccion del domicilio fiscal a nombre del sujeto pasivo.

Procedimiento

Ingresar la documentacion a las ventanillas del balcon de
servicios del Servicio de Rentas Internas.

Imprimir la hoja del RUC (SERVICIO DE RENTAS
INTERNAS DEL ECUADOR, 2016).

4.2.4 Requisitos para la Obtencion del Permiso de Funcionamiento

Presentar el RUC.

La cédula de identidad del representante Legal de la compafiia.
Permisos de bomberos.

Permiso del Ministerio de Salud.

Plano del Establecimiento a escala 1:50.

Croquis con la ubicacion.

Permiso de Uso de suelo otorgado por el Municipio del Distrito
Metropolitano de Quito.

Permiso de Certificado de habilitacion.
Patente Municipal.

Copia de certificados ocupacionales del personal que labora en la
institucion.
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Permiso de Higiene y Salud. (AGENCIA NACIONAL DE
REGULACION, CONTROL Y VIGILANCIA SANITARIA,
2016).

4.2.5 Requisitos para la obtencion de la Licencia Metropolitana Unica para el
Ejercicio de Actividades Economicas

Llenar el formulario de Solicitud de la LUAE (Licencia
Metropolitana Unica para el Ejercicio de Actividades
Econdmicas).

Formulario de Reglas Técnicas de Arquitectura Urbanistica.
Copia de RUC.

Copia de cédula del representante legal.

Copia de papeleta de votacion vigente del representante legal.
Copia del nombramiento del representante legal.
Autorizacion del duefio si el local es arrendado.

Fotografia del rotulo con la fachada. Si el rétulo no esta colocado
un esquema grafico con las dimensiones. (BOMBEROS QUITO,
2016).

4.2.6 Requisitos para el permiso del Cuerpo de Bomberos

Llenar los datos de la ficha de inspeccién.

Presentar la copia de cédula a color del representante legal de la
compafiia.

Copia del certificado de votacion.
Copia del RUC.

Copia de la factura de extintores de incendios, alarmas o planos
de seguridad y prevencion. (BOMBEROS QUITO, 2016).

En el mercado ecuatoriano y también en el mundial- los productos tienen su
cédula comercial: el cddigo de barras, una etiqueta que los identifica y los provee

de datos tan importantes como el precio o el fabricante. Los supermercados, sobre
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todo, exigen que todos sus proveedores registren sus productos este sistema (GS1,
2016).

4.2.7 El Cddigo de Barras

El codigo de barras es una de las aplicaciones mas importantes del Comercio
de productos en el mundo. El cédigo de barras proporciona un lenguaje comin entre
socios comerciales, cada producto tiene un Unico e inequivoco cédigo de
identificacion que puede ser utilizado por todos los socios comerciales y dentro de
la propia industria contribuyendo a la eficiencia del proceso de comercializacion de

productos.

El codigo Global Sistem One en cualquiera de sus estructuras, facilita la
identificacion de mercaderias, facilita las exportaciones y el intercambio
electronico de datos. (GS1, 2017).

Si como empresa o persona natural tiene de 1 hasta 10 referencias
(productos) a comercializar, los pasos a seguir son:

Llenar la solicitud

Detallar la descripcion o descripciones de los productos a
codificar (Nombre Producto + Marca + Peso o VVolumen)

Adjuntar copia del RUC
El costo de asignacion de cddigo es de 44.80 c/u

Si como empresa o0 persona natural tiene méas de 10 referencias a
comercializar:

Llenar la solicitud

Detallar la descripcion o descripciones de los productos a
codificar (Nombre Producto + Marca + Peso o VVolumen)

Adjuntar copia del RUC

El costo de afiliacion varia de acuerdo al Patrimonio Neto de la
Empresa (GS1, 2017).
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4.2.8 Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social

Para la emisidn del nimero patronal se requiere utilizar el sistema de historia
laboral que contiene el registro patronal que realiza a traves de la pagina web del

IESS en la opcion empleadores, en donde se debera:
Actualizar la base del registro de datos patronal.
Ingresar la copia de la cédula y certificados de votacion.
La copia del ruc y el registro mercantil.

Listado y detalle de empleados o ndémina corporativa. (INSTITUTO
ECUATORIANO DE SEGURIDAD SOCIAL, 2016).

4.2.9 Obtencién de la Notificacion Sanitaria de Alimentos Procesados

Alimento procesado.- Es toda materia alimenticia natural o artificial que
para el consumo humano ha sido sometida a operaciones tecnoldgicas
necesarias para su transformacion, modificacion y conservacion, que se distribuye
y comercializa en envases rotulados bajo una marca de fabrica determinada. El
término alimento procesado, se extiende a bebidas alcoholicas y no alcoholicas,

aguas de mesa, condimentos, especias y aditivos alimentarios. (ARCSA, 2016).

La Planta de Alimentos debera tener Permiso de Funcionamiento
Arcsa vigente.

Ingresar a VUE para realizar la solicitud (ecuapass).
Registro de Representante Legal o Titular del Producto.

Registro del Representante Técnico responsable de la
produccion.

En el sistema se consignara datos y documentos:

Declaracion de la norma técnica nacional bajo la cual se elaboro
el producto y en caso de no existir la misma se debera presentar
la declaracion basada en normativa internacional y si no existiria
una norma técnica especifica y aplicable para el producto, se
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aceptaran las especificaciones del fabricante y debera adjuntar la
respectiva justificacion sea técnica o cientifica.

Descripcion e interpretacion del codigo de lote.
Disefio de etiqueta o rotulo del o los productos.

Especificaciones fisicas y quimicas del material de envase, bajo
cualquier formato emitido por el fabricante o distribuidor.

Descripcion general del proceso de elaboracion del producto.

En caso de maquila, declaracion del titular de la notificacion
obligatoria.

Para productos organicos se presentara la Certificacion otorgada
por la Autoridad competente correspondiente.

El sistema emitird una orden de pago de acuerdo a la categoria
que consta en el Permiso de Funcionamiento otorgado por la
Agencia, el cual debe ser acorde al tipo de alimento a notificar.

Después de la emision de la orden de pago el usuario dispondra
de 5 dias laborables para realizar la
cancelacion, caso contrario sera cancelada dicha solicitud d
e forma definitiva del sistema de notificacion sanitaria. El
comprobante debe ser enviado a la siguiente direccion:
arcsa.facturacion@controlsanitario.gob.ec para la confirmacion
del pago.

El Arcsa revisara los requisitos en funcion del Perfil de Riesgo
del Alimento, en 5 dias laborales.

Riesgo alto: se realizard la revision documental y técnica
(verificacion del cumplimiento de acuerdo a la normativa
vigente);

Riesgo medio y bajo: se realizara revision del proceso de
elaboracion del producto y en caso que no corresponda al
producto declarado se cancelara la solicitud; y se realizara una
revision de los ingredientes y aditivos utilizados, verificando que
sean permitidos y que no sobrepasen los limites establecidos; el
usuario, posterior a la notificacion, podra solicitar la revision de
los documentos ingresados.

Una vez realizado el pago, la Agencia podrd emitir
observaciones si fuera el caso. Las rectificaciones se deberan
hacer en maximo 15 dias laborables y Unicamente se podran
realizar 2 rectificaciones a la solicitud original, caso contrario se
dard de baja dicho proceso. (AGENCIA NACIONAL DE
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REGULACION, CONTROL Y VIGILANCIA SANITARIA,
2016).

4.2.10 Procedimiento para la Certificacion de Buenas Practicas de
Manufactura (BPM)

Para iniciar el proceso de registro del certificado de BPM, el
propietario/gerente 0 responsable técnico de la planta
procesadora de alimentos, debera seleccionar el Organismo de
Inspeccion Acreditado registrado en la ARCSA (Ver Tabla 66).

Tabla 66 Organismos de inspeccion acreditados, registrados en la ARCSA

Organismos de inspeccion Alcance
acreditados acreditacion

FOOD KNOWLEDGE Inspeccion
Alimentos
ICONTEC INTERNATIONAL Inspeccion
S.A. Alimentos
INSPECTORATE DEL Inspeccion
ECUADOR S.A. Alimentos
Inspeccion

SGCEC DEL ECUADOR Alimentos
SGS DEL ECUADOR Inspeccion
Alimentos
TRUST CONTROL Inspeccion
INTERNATIONAL S.A. TCEE Alimentos

Fuente: ARCSA, 2016
Elaborado por: El Autor.

En el término de 5 dias laborables antes de la inspeccion, debera
comunicar a la Agencia la fecha, hora y el inspector designado
que realizara la auditoria en el establecimiento a certificar.
(Solicitud de notificacion de Auditoria).

Registro del Certificado de Buenas Practicas de Manufactura
(BPM)

Revisar el Instructivo externo del Certificado de Buenas Practicas
de Manufactura.
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Llenar la Solicitud para la Inspeccion para obtencion del
Certificado de Buenas Précticas de Manufactura.

Adjuntar los siguientes requisitos:

Solicitud de registro de certificado de buenas préacticas para
alimentos procesados.

Copia del certificado emitido por el organismo de inspeccion
acreditado.

Copia del anexo, Listado de productos por tipo de alimento y por
linea de produccion certificada, validado con el organismo de
inspeccion. Tomar en cuenta las lineas dispuestas en el
Instructivo externo del Certificado de Buenas Précticas de
Manufactura.

Copia del informe favorable de la inspeccidn, con la declaracion
de la lineas y productos certificados.

Copia del acta de inspeccion.
Copia de la guia de verificacion.

Plan de trabajo para el cierre de no conformidades menores
(cuando aplique).

Entregar la solicitud en la Secretaria General en Planta Central o
Coordinacion Zonal mas cercana.

Se revisara y analizara que la documentacion esté completa y
correcta, en caso de existir alguna observacion se notificara al
usuario.

Una vez revisada la informacion, se generara la orden de pago
correspondiente a los derechos de certificacion, de acuerdo a la
categorizacion de la planta o establecimiento (VER TABLA 67).
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Tabla 67 Categorizacion de Planta o Establecimiento

oSO DR REOISTEO
Industria 5SBU
Mediana Industria 4SBU
Pequefia Industria 3SBU
Microempresa 2SBU
Artesanos 1SBU

*SBU.- Salario Béasico Unificado / Nota: la orden de pago tiene una vigencia
de 10 dias laborables, una vez trascurrido este periodo de tiempo el tramite
se dard realizar nuevamente su solicitud.

Fuente: ARCSA, 2016
Elaborado por: El Autor.

El usuario debera realizar el depdsito o transferencia bancaria en
una de las cuentas, a nombre de la ARCSA en instituciones
del Banco del Pacifico: Corriente N° 7693184, Banco de
Fomento: Corriente N° 3001108015 (cédigo sub-linea: 130113).

El usuario enviara el comprobante de depoésito o transferencia y
la orden de pago al correo facturacion@controlsanitario.gob.ec,
para la respectiva validacion en término de 3 dias laborables
donde sera emitida la factura, misma que es enviada al correo del
usuario.

Una vez validado el pago, se enviara al usuario y al analista la
factura por el valor acreditado.

El analista después de verificar la factura, registrara el certificado
de Buenas Practicas de Manufactura en el sistema de Permisos de
funcionamiento Inscripcion de alimentos procesados y Control
Posterior.

El analista comunicara al usuario via Quipux, el cédigo unico
generado por la Agencia.

Cualquier cambio de las condiciones en la que fue certificada la
planta procesadora de alimentos, debera ser notificado de
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inmediato por sus representantes a la ARCSA, quien dispondra la
inspeccion a que haya lugar, y la ampliacion o cambio del
certificado de buenas practicas de manufactura. Si en cualquier
etapa del proceso de inspeccion con fines de certificacion del
cumplimiento o verificacion del mantenimiento de las Buenas
Précticas de Manufactura, se encuentra que el informe emitido
por los organismos de inspeccidn acreditados no corresponde a
las evidencias encontradas, la ARCSA notificara de inmediato al
SAE para las acciones a las que haya lugar. (AGENCIA
NACIONAL DE REGULACION, CONTROL Y VIGILANCIA
SANITARIA, 2016).

4.2.11 Permiso de Funcionamiento Emitido por Agencia Nacional de
Regulacion, Control y Vigilancia Sanitaria

Toda persona natural o juridica, nacional o extranjera, para solicitar por
primera vez el Permiso de Funcionamiento del establecimiento debera adjuntar

escaneados en formato PDF en el Sistema Informatico los siguientes requisitos:

1. Numero de Cédula de ciudadania o de identidad del propietario
o representante legal del establecimiento.

2. Numero de cédula y datos del responsable técnico de los
establecimientos que lo requieren.

3. Numero de Registro Unico de Contribuyentes (RUC/RISE)
4. Certificado de buenas practicas de manufactura actualizado
5. Titulo del técnico responsable del establecimiento

6. Categorizacion otorgada por el Ministerio de Industrias y
Productividad (categorizacién del giro del negocio).

7. Métodos y procesos que se van a emplear para materias primas,
métodos de fabricacién, envasado y material de envase, sistema
de almacenamiento de producto terminado y semiterminados.

8. Indicar el nimero de empleados por sexo y ubicacion,
administracion, tedrico, técnicos y operarios.

9. Planos de la empresa con ubicacion de equipos de seguimiento
en el flujo de procesos.

10. Planos de la empresa a escala de 1:50 con la distribucion de
las areas.
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11. Informacidn referente al edificio.
12. Detalle de los productos a fabricarse.

13. Permisos de Bomberos, pago de Patente Municipal y Registro
Mercantil.

Al finalizar la solicitud, proceder a cancelar el pago de registro.
(AGENCIA NACIONAL DE REGULACION, CONTROL Y
VIGILANCIA SANITARIA, 2016).
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CAPITULO V

AREA FINANCIERA

5.1 Plan de Inversiones

Consiste en un modelo sistematico que tiene como objetivo principal
objetivo detallar el total de necesidades y materias que se visualizan desde el inicio
de una actividad, ya sea ésta econdmica y productiva, de esta manera se han
cuantificado las actividades y se las presenta en la siguiente tabla:
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Tabla 68 Plan de Inversion

PLAN DE INVERSION

CANTIDAD DESCRIPCION TOTAL

Local S 35.000,00
Magquinariay Equipos S 3.664,00
Mobiliario para Produccion S 825,00
Mobiliario para Ventas S 2.690,00
Menaje de Cocinay Utensillos | S 822,99
Equipos Tecnoldgicos S 1.200,00
Enseres Varios S 220,00
Muebles Varios S 1.535,00
Equipos de Oficina S 1.255,00
Mueblesy Enseres S 2.400,00
Gastos de Constitucion S 1.077,00
Adecuaciones e Instalaciones |$ 885,00
CAPITAL DE TRABAJO $25.509,22

TOTAL S 77.083,21

*Capital de Trabajo correspondiente a 6 meses de recursos necesarios para iniciar las

operaciones empresariales.

Fuente: Investigacion de Campo.

Elaborado por: El Autor.

La importancia de éste radica en la reduccion de riesgos al momento de

invertir un capital y afrontar las posibles capacidades de desarrollo para NUADEM.

Al capital de trabajo se lo considera como aquellos recursos que requiere la
empresa para poder operar. En este sentido el capital de trabajo es lo que

comlnmente se denomina como activo corriente. (Efectivo, inversiones a corto

plazo, cartera e inventarios). (VAN HORNE J, 2014).
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Tabla 69 Capital de Trabajo

CAPITAL DE TRABAJO
MANO DE OBRA DIRECTA S 1.527,04
MATERIA PRIMA DIRECTA S 2.704,11
MATERIA PRIMA INDIRECTA S 250,00
SUELDOS ADMINISTRATIVOS S 2.233,46
CIF S 61,75
OTROS GASTOS S 500,00
MARKETING S 2.724,50
UNIFORMES S 500,00
TOTAL | $ 25.509,22

*Capital de Trabajo correspondiente a 6 meses de recursos necesarios para iniciar las
operaciones empresariales.

Fuente: Investigacion de Campo.
Elaborado por: El Autor.

5.2 Plan de Financiamiento
En este plan se recoge los fondos disponibles para cubrir las inversiones

iniciales e indica su procedencia, de tal manera queda conformado por:

Tabla 70 Plan de Financiamiento

DESCRIPCION | TOTAL (USD) PARCIAL TOTAL (%)
RECURSOS PROPIOS 96,89%
H 0,
Efectlvo S 39.683,21 51,5% $  74.683,21
Bienes S 35.000,00 45,4%
RECURSOS DE TERCEROS 3,11%
- - 5
Pr(?stamo Prlvad? S 2.400,00 3,11% $ 2.400,00
Préstamo Bancario | S -
TOTAL| S 77.083,21 100%

Fuente: Investigacion de Campo.
Elaborado por: El Autor.

Siendo sus principales socios, la fuente principal del capital a emplear, se
los detalla de la siguiente manera:
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Tabla 71 Capital Social

SOCIO APORTE %
Cueva Santiago S 41.075,76 53,12%
Castillo Maria S 33.607,44 43,47%
SUB TOTAL $ 74.683,21 96,59%
Préstamo Privado| $ 2.400,00 3,11%
SUB TOTAL S 2.400,00 3,11%

TOTAL|S 77.083,21 100%

Fuente: Investigacién de Campo.

Elaborado por: El Autor.

5.2.1 Activos Fijos

Los activos no corrientes son todos aquellos que corresponden a bienes y
derechos que no son convertidos en efectivo por la empresa en el afio, y permanecen
en ella durante mé&s de un ejercicio anual, trascienden en el tiempo. (VAN HORNE

J, 2014). Para NUADEM su empleo es acorde a las areas y necesidades

organizacionales, a continuacién su detalle:

Tabla 72 Activos Fijos

Valor Parcial USD| Valor Total USD
1. ACTIVOS FlJOS S 49.611,99
Area de Produccién S 40.311,99
Local S 35.000,00
Maquinariay Equipos S 3.664,00
Menaje de Cocina S 822,99
Mobiliario para Produccién | $ 825,00
Plantay Bodega S 5.645,00
Mobiliario para Ventas S 2.690,00
Equipos Tecnoldgicos S 1.200,00
Enseres Varios S 220,00
Muebles Varios S 1.535,00
Oficina S 3.655,00
Equipos de Oficina 1.255,00
Muebles y Enseres S 2.400,00

Fuente: Investigacién de Campo.
Elaborado por: El Autor.
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5.2.2 Activos en Produccién

Este componente representa los activos tangibles adquiridos, con la

intencion de ser empleados en forma permanente, para la produccién y suministro

de otros bienes, para ser usados en la administracién del ente econémico, los cuales

no estan destinados para la venta en el curso normal del negocio y cuya vida util

excede de un afio.

Tabla 73 Activos en Produccion

PRODUCCION

Maquinaria y Equipos de
Produccion

Caracteristicas

Cantidad

Valor Unitario en
usD

Costo Total

Amasadora Industrial

Especializada
para crear
consistencias
liquidas, solidas
y semi sélidas.
Espiral para 80 kg
de masa de
capacidad, motor
de 2 velocidades

S 890,00

890,00

Horno de conveccidny
calefaccion indirecta

Horno Industrial
A Conveccion A
Gas (motor
Conveccidn 110
voltios.

$ 1.300,00

1.300,00

Balanza

Eléctrica
multifuncional
de hasta 40 kg

S 294,00

294,00

Refrigeradora

Industrial
indurama

S 450,00

450,00

Selladora y Empaquetadora

Automatizada
hasta 22
unidades por
minuto

S 510,00

510,00

Procesador de Alimentos

Kitchen Aid

S 220,00

220,00

Fuente: Investigacién de Campo.
Elaborado por: El Autor.
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Tabla 74 Activos en Mobiliario

MOBILIARIO

Mobiliario de Fabricacién -
Equipos de Produccién

Caracteristicas

Cantidad

Valor unitario
usD

Costo Total USD

Mesa de trabajo

Maderay Acero
Inoxidable 1,90 x
1,75ados niveles

400,00

400,00

Coches Estantes

6 repisas de
acero inoxidable,
manejable para
enfriamientoy
decoracién
(repisas
plegables)

$

425,00

425,00

Menaje y Utensilios de
Cocina

Bowls, Mangas
Pasteleras,
Trapos, Moldes,
Recipientes,
cucharetas, etc..

822,99

822,99

Fuente: Investigacion de Campo.
Elaborado por: El Autor.

Tabla 75 Activos de Planta y Bodega

PLANTAY BODEGA

TOTAL

1.647,99

Muebles y Enseres

Caracteristicas

Cantidad

Valor Unitario
usD

Costo Total USD

Vitrina Exhibidora

Compartimientos
para 8 unidades
por espacio;
acabados
modernos, 4 filas
x 20 unidades c/u

410,00

1.230,00

Juego de Comedor

Acabados Unicos
parala
exhibicion de
productos y
accesorios, juego
de comedorde 4
sillas mas mesa

2|$

130,00

260,00

Otros

Mesas, Estantes, \|

1200

1.200,00

Fuente: Investigacién de Campo.
Elaborado por: El Autor.
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Tabla 76 Activos en Planta y Bodega 2

BODEGA Y PLANTA
Equipos, Muebles y Enseres Cantidad Valor Unitario USD| Costo Total USD
Caja registradora 1{ s 535,00 S 535,00
Caja de Seguridad S 300,00 | S 300,00
Escritorio 1{ s 100,00 | $ 100,00
Silla Giratoria 1| S 50,00 | $ 50,00
Mesay Sillas para
reuniones 1l s 350,00 | S 350,00
Archivador 1 s 150,00 | $ 150,00
Papeleras 2| S 25,00(S 50,00
SUB TOTAL S 1.535,00
Enseres Varios 1| S 220,00
SUB TOTAL S 220,00
Equipos tecnoldgicos
(teléfono, impresora,
notebook, etc.) 1 S 1.200,00
SUB TOTAL S 1.200,00
| TOTAL $ 2.955,00
Fuente: Investigacién de Campo.
Elaborado por: El Autor.
Tabla 77 Activos de Oficina
OFICINA Cantidad Costo Total USD
Computador HP S 445,00
Impresora S 210,00
Software S 400,00
Mueblesy Enseres S 2.400,00
Fax S 150,00
Calculadora S 50,00
TOTAL $ 3.655,00

Fuente: Investigacion de Campo.
Elaborado por: El Autor.

151




5.3 Calculo de Costos y Gastos

a) Costos
Son todos aquellos que se generan en el momento de transformar los
insumos 0 materia prima en un producto terminado, lo integran los elementos de
Materia Prima, Mano de Obra y Costos Indirectos de fabricacion (GARCIA

COLIN, 2008).

Tabla 78 Materia Prima

MATERIA PRIMA 50 unidades LOTE270U SEMANAL MENSUAL ANUAL
Protizyme 55¢r 15750gr 110250gr 441000gr 5292000gr
Granola 400gr 12000gr 84000gr 336000gr 4032000gr
Stevia 200ml 6000m 42000gr 168000gr 2016000gr
Preservantes 15ml 450m! 3150gr 12600gr 151200gr
Emulsificante 16ml 480ml 3360gr 13440gr 161280gr
Avena 15gr 5250gr 36750gr 147000gr 1764000gr
Esencias Sgr 150gr 1050gr 4200gr 50400gr
Levadura 16gr 430gr 3360gr 13440gr 161280gr
Queso Cottage 280gr 3500gr 24500gr 98000gr 1176000gr
Estabilizadores 60gr 1800gr 12600gr 50400gr 604300gr

Fuente: Investigacion de Campo.
Elaborado por: El Autor.
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5.3.1 Materia Prima

Son todos aquellos recursos naturales que el hombre utiliza en la elaboracion de productos, dichos elementos que los seres humanos
extraen de la naturaleza son empleados para la transformacion de diversos productos, en este sentido se puede destacar que las empresas
utilizan la materia prima para asi poder desempefiar su labor en la industria. (ALTAHONA Q, 2009).

Tabla 79 Montos de Materia Prima

PRECIOS

Unidad Medida .

Diario Semanal Mensual Anual

MATERIA PRIMA gr
Protizyme 15750gr S 55,00 | $ 275,00 $ 1.265,00| $ 15.180,00
Granola 12000gr S 39,00 $ 195,00 $ 897,00| $ 10.764,00
Stevia 6000gr S 8,30|$ 41,50 S 190,90 | § 2.290,80
Preservantes 450gr S 485($ 2425(S 111,55 1.338,60
Emulsificante 480gr S 2,25|$ 11,25|$ 51,75($ 621,00
Avena 5250gr S 0,85|$ 425]S 19,55|$ 234,60
Esencias 150gr S 0,83|$ 440(S 20,24 (S 242,88
Levadura 480gr S 1,448 7,20|$ 33,12 $ 397,44
Queso Cottage 3500gr S 3,108 15,50 $ 71,30 S 855,60
Estabilizadores 1800gr S 1,90|$ 9,50|$ 43,70|$ 524,40

TOTAL S 117,57 | $ 587,85 | $ 2.704,11 (S 32.449,32

Fuente: Investigacién de Campo.
Elaborado por: El Autor.
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5.3.2 Materia Prima Indirecta

Son aquellos materiales que, si bien forman parte del producto final, no lo hacen de manera directa.

Tabla 80 Materia Prima Indirecta

MATERIA PRIMA INDIRECTA
Unidad de , . .
. Cantidad Costo Unitario Costo Diario Costo Semanal Costo Mensual Costo Anual

MPI Medida

Paquete de 1000
Cajas Carton Serigrafiadas  |unidades 2($ 35,00 S 2921$ 1750 (S 70,00($ 840,00

Paquete de 2000
Empaques Varios disefios  {unidades 4 45,00 | $ 750($ 45,00 | $ 180,00 | $ 2.160,00

TOTAL $ 80,00 | $ 1042|$ 62,50 | $ 250,00 | 3.000,00

Fuente: Investigacion de Campo.
Elaborado por: El Autor.

La compra de las cajitas de carton, se las realizara 1 vez al mes, acorde al sistema de produccion empleado. Se ha destinado una
compra de 1000 unidades de cajitas de carton, a razon de ventas en productos en contenedor de 4 unidades, y 2000 empaques varios disefios

para una produccién base de 6485 barras MB Fit mensuales.
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5.3.3 Mano de Obra

Es aquella involucrada de forma directa en la fabricacion del producto terminado. Se trata de un trabajo que puede asociarse facilmente

al bien en cuestion, NUADEM la dispondra de la siguiente manera:

Tabla 81 Mano de Obra Directa

Fuente: IESS, 2016.
Elaborado por: El Autor.

Aporte Individual | Aporte Patronal . » )
MANO DE OBRA DIRECTA SUELDO 045% 115% Décimo Cuarto DécimoTercero | Fondos de Reserva Vacaciones Total MENSUAL Total Anual
4970 1970
Licer de Produccion 800,00 | 75,60($ 89.20(9 31,25($ 6780($ 66,64($ 3339 101262 |$ 12.15148
Auxiliar de Produccion 386,00 $ 36,48($ 30419 31,25($ RS 2,15($ 5,739 51441|5 6.172.9
TOTAL $ 152704 $ 1832443

Se contara con un personal de 2 Colaboradores, entre ellos el Lider de Produccion con su respectivo Auxiliar de area, cada uno con

su debida remuneracion mensual.
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5.34 CIF

Denominados también carga fabril, gastos generales de fabrica o gastos de
fabricacion. Son aquellos costos que intervienen dentro del proceso de transformar
la materia prima en un producto final y son distintos al material directo y mano de
obra directa (ROJAS R, 2014).

Tabla 82 Costos Indirectos de Fabricacion

COSTOS INDIRECTOS FABRI.
aF Cantidad Costo Unitario Costo Mensual Costo Anual
uUsD uUsD
Luz kW/h 220| $ 0,08|$ 17,62 |$ 211,46
Aguam3 11| $ 0,38]$ 4131($ 49,59
Suministros S 40,00 S 40,00| S 480,00
TOTAL S 61,75($ 741,06

Fuente: Investigacién de Campo.
Elaborado por: El Autor.

Para este apartado, se han detallado los costos de los servicios basicos,
suministros y la depreciacion de los Activos fijos de la empresa, valores los cuales
seran contemplados para establecer los flujos de caja netos dentro del ejercicio

fiscal anual.

5.3.5 Depreciacion

Se refiere a una disminucion periddica del valor de un bien material o
inmaterial. Esta depreciacion puede derivarse de tres razones principales: el

desgaste debido al uso, el paso del tiempo y la vejez (NIF, 2017).
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Tabla 83 Depreciaciones

DEPRECIACION ACT. FLIOS
DESCRIPCION COSTOTOTAL — —
% Depre. Anual | Depreciacion Mensual Semanal Diaria
Maquinariay Equip.Pro | 12.943,00 10%| § 1.29430($ 107,86/$ 2699 3,60
Muebles y Enseres ) 6.500,00 10%| § 650,00 54,175 1354]$ 181
Equipos Tecnoloy Oficina | $ 3.560,00 33%|$ 1.17480($ 97.90($ 24.88]$ 3,26
Edificios $ 20,000,00 5% 5 1.000,00($ 833($ 08]$ 278
TOTAL S 43.003,00 $ 4119,10($ 33,269 85,819 1,4

*La variacion en las tasas porcentuales, se debe a las distintas categorias y tiempo de depreciacion

de los activos.

Fuente: Investigacién de Campo.
Elaborado por: El Autor.

Tabla 84 Proyeccion de Costos

RUBROS DE COSTOS Costo Mensual Afio1 Afio2 Afio3 Afiod Afio 5
MaterinPrimaDirecta |5 10816,44(5 19797285 133.70418|$ 137.7867($ 14187431 (S 146.14472
Materio PrimaIndirects S 100000{S  1200000{5  12.3610/$ 013715 B1163|S 135113
ManodeObraDirects |5 L504|5  183M4B[S 18876005 19444161 20009439 2063232
Costos Indirectos de

Fabricacion S 10| 2B 30534509 345361 3003 33375
TOTAL COSTOS S BS0M|S  1305%[S  1679ME(S 20159788 MW 2139188

*Valores prorrateados, tomados en cuenta a partir del valor promedio de los ultimos cinco afios
de inflacion en el pais (3,01%).

Fuente: BCE, 2016.
Elaborado por: El Autor.
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5.3.6 Gastos

Son decrementos de los activos o incrementos de los pasivos de una entidad, durante un periodo contable, con la intencion de
generar ingresos y con un impacto desfavorable en la utilidad o pérdida neta o, en su caso, en el cambio neto en el patrimonio contable vy,

consecuentemente, en su capital ganado o patrimonio contable respectivamente. (NIF, 2017).

5.3.6.1 Gastos Administrativos
Son los gastos operacionales de administracion ocasionados en el desarrollo del objeto social del ente econémico. Se incluyen

basicamente los aspectos relacionados con la gestion administrativa encaminada a la direccion, planeacion, organizacion, incluyendo las
actividades ejecutivas, financieras, comerciales y legales. (ROJAS R, 2014).

Tabla 85 Gastos Administrativos

SUELDOS Aporte Individual | Aporte Patroral Décimo Cuarto Décimo Tercero Fondos de Reserva Vacaciones Total MENSUAL Total Anual
GASTOS 9,45% 11,15%
Gerente $ 800,00 75,60|S 89,20($ 31,245 66,67 | S 66,64 | S 30,18($ 1.008,33$ 12.099,99
Marketing y Ventas $ 650,00 | $ 61,43|$ 72,48($ 31,24($ 54,17|$ 54,15|$ 24,52($ 825,13 [$ 9.901,53
Contador Externo $ 100,00 $ 100,00/ 1.200,00
Repartidor $ 300,00 $ 300,005 3.600,00
TOTAL | $ 161,68 | $ 62,48|$ 120,83 |$ 120,79|$ 54,71|$ 2.23346|$ 26.801,52

Fuente: IESS, 2016.
Elaborado por: El Autor.
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NUADEM contara con un personal de 4 colaboradores, entre ellos el gerente general, jefe de marketing, un contador externo el cual
Ilevaré la contabilidad de la compafiia y un repartidor, cada uno con su debida remuneracién mensual.

5.3.6.2 Gastos de Ventas

Son los gastos incrementales directamente atribuibles a la venta de un activo en los que la empresa no habria incurrido de no haber
tomado la decision de vender, excluidos los gastos financieros, los impuestos sobre beneficios y los incurridos por estudios y andlisis previos.

Se incluyen los gastos legales necesarios para transferir la propiedad del activo y las comisiones de venta. (ROJAS R, 2014).

Tabla 86 Gasto de Ventas

GASTO DE VENTAS y OTROS| Gasto Semanal Gasto Mensual Gasto Anual
Publicidad y Promocidn S 681,13 $2.724,50( S 32.694,00
Suministros S 110,00 | S 440,00 | S 5.280,00
Servicio Telefénico y Red S 15,00 | S 60,00 | S 720,00
TOTAL| $ 806,13 | S 3.224,50 | $ 38.694,00

Fuente: Investigacién de Campo.
Elaborado por: El Autor.

159



Tabla 87 Proyeccion de Gastos

RUBROS DE GASTOS Gasto Mensual Ano 1 Aino 2 Aino 3 Anho 4 Ano 5
Gasto de Ventas $ 3.224,50 | $ 38.694,00 | $ 39.858,69 | $ 41.058,44 | $ 42.294,29 | $ 43.567,35
Gastos Administrativos $ 2.233,46 | $ 26.801,52 | $ 27.608,24 | $ 28.439,25 | $ 29.295,27 | $ 30.177,06
Gastos Financieros S - S - S - S - S - S -
TOTAL GASTOS $ 5.457,96 | $ 65.495,52 | $ 67.466,93 | $ 69.497,69 | $ 71.589,57 | $ 73.744,41
*Valores prorrateados, tomados en cuenta a partir del valor promedio de los Gltimos cinco afios de inflacion en el pais (3,01%).
Fuente: BCE, 2016.
Elaborado por: El Autor.
Tabla 88 Proyeccion de Costos y Gastos Anuales
Proyeccion de Costos y Gastos

RUBROS PRINCIPALES Costo Mensual | Costo Semanal ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO5
Materia Prima Directa $ 10.816,44 | $ 2.704,11 | $ 129.797,28 [ $ 133.704,18 [ $ 137.728,67 | $ 141.874,31 [ $ 146.144,72
Materia Prima Indirecta $ 1.000,00| $ 250,00 | $ 12.000,00 | $ 12.361,20 | $ 12.733,27($ 13.116,54 | $ 13.511,35
Mano de Obra Directa $ 1.527,04| $ 381,76 | $ 18.324,43 | $ 18.876,00 | $ 19.444,16 | $ 20.029,43 [ $ 20.632,32
Costos Indirectos de
Fabricacién $ 247,02|$ 61,75|$ 2.964,23|$ 3.053,45| $ 3.145,36 | $ 3.240,03|$ 3.337,56
Gasto de Ventas $ 3.224,50( $ 806,13 | $ 38.694,00 | $ 39.858,69 | $ 41.058,44 | $ 42.294,29|'$ 43.567,35
Gastos Administrativos $ 2.233,46|$ 558,36 | $ 26.801,52 | $ 27.608,24 | $ 28.439,25($ 29.295,27 [ $ 30.177,06
Gastos Financieros S - s - ]S 2.400,00 | - - - -
TOTAL $ 19.048,45 | $ 4.762,11 | $ 230.981,46 | $ 235.461,76 | $ 242.549,16 | $ 249.849,89 | $ 257.370,37

*Valores prorrateados, tomados en cuenta a partir del valor promedio de los ultimos cinco afios de inflacion en el pais (3,01%).

Fuente: BCE, 2016.

Elaborado por: El Autor.
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Ingresos proyectados acorde a incremento porcentual promedio de la
demanda

Tabla 89 Proyeccion de Ingresos Anuales

INGRESOS
PRODUCTOS CANTIDAD PRECIO POR TOTALANO 1
UNIDAD
MB Fit 6485 7,99 621781,80
CANTIDAD PVP TOTALANO 2
6682 8,23 659968,55
CANTIDAD PVP TOTALANO 3
6885 8,48 700500,55
CANTIDAD PVP TOTALANO 4
7095 8,73 743521,82
CANTIDAD PVP TOTALANO 5
7310 9,00 789185,24
CANTIDAD PVP TOTALANO 6
7533 9 837653

*Calculo realizado, teniendo en cuenta el valor promedio de los Ultimos 5 afios, tomados a partir
de la tasa de crecimiento Sector de Alimentos y Bebidas y del promedio Inflacionario de 5 afios
atras.(3,04% vy 3,01% respectivamente) . [NUmero de barras producidas en el mes * 12 meses en
el afo].

Fuente: BCE, 2016.
Elaborado por: El Autor.

5.3.7 Proyeccion Ingresos Brutos vs Egresos Brutos

La diferencia de los ingresos y los gastos, es decir, es el resultado de restar
a los ingresos que tiene la empresa, los gastos a los que tiene que realizar en un

periodo de tiempo determinado. (NIF, 2017).

Tabla 90 Ingresos vs Egresos Brutos

DESCRIPCION ANO1 ANO?2 ANO3 A4 ANOS
INGRES0S S GUTBLY0|S  E50.9855(S 70050055 (S 78518 789.185,4
EGRESOS S 23098146|5  1546176|S 242549165 249.849.89/ $ 25737037
SALDOS § 30080034|S 44506808  457.951,39|$ 493,671,93|§ 53181487

*Valores prorrateados, tomados en cuenta a partir del valor promedio de los tltimos cinco afios
de inflacion en el pais (3,01%).

Fuente: BCE, 2016.
Elaborado por: El Autor.
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COMPARATIVA DE INGRESOS Y GASTOS
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Grafico 29 Comparativa Ingresos vs Gastos

Fuente: Contabilidad Administrativa, 2012.
Elaborado por: El Autor.

5.3.8 Cash Flow

Es la acumulacién neta de activos liquidos en un periodo determinado y, por
lo tanto, constituye un indicador importante de la liquidez de una empresa. Los
flujos de caja facilitan informacion acerca de la capacidad de la empresa para pagar
sus deudas. Por ello, resulta una informacion indispensable para conocer el estado

de la empresa. Es una buena herramienta para medir el nivel de liquidez de una

empresa.

Los flujos de caja, son cruciales para la supervivencia de una entidad,

aportan informacion muy importante de la empresa, pues indica si ésta se encuentra

en una situaciéon econdémicamente sana.
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Tabla 91 Flujo de Caja

DESCRIPCION Afio1 Af02 Afi03 Afl04 Afi05
A INGRESOS OPERACIONALES S 621.781,80 | $ 659.968,55 | § 700.500,55 | § 74352182 | § 789.185,4
Venta de Barras Mb fit S 621.781,80 | § 659.968,55 | § 700.500,55 | § 435218215 789.185,24
B, EGRESOS OPERACIONALES S 23510056 [ $ 239.580,86 | $ 246.668,26 | $ 252.794,19 [ $ 260.314,67
(- Costos de Fabricacion S 163.085,94 | § 16799482 | § 173051471 § 178.260,32 | § 183.625,95
(- Depreciacidn S 411910]$ 411910 § 411910 $ 294430$ 294430
(1 Gastos Operacionales S 67.895,52 | § 6746693 | § 69.497,69 | § 7158957 ($ 7374441
C FLUJO OPERACIONAL (A-B) S 386.681,24 | $ 4038770 $ 453.832,29|§ 490.727,63 [ $ 528.870,57
D. INGRESOS NO OPERACIONALES S S - |$ S S
E. EGRESOS NO OPERACIONALES S 270388219 23379788 |5 25168546 § 271386,%5 | § 291.752,98
(1 Participacion para trabajdores
159 62.382,41$ 6719939 § 7234073 | § 78.003,44|§ 83.857,15
(- Impuestoala renta (25%) S 88.375,09 | § 95.199,14 | § 102.482,70( § 11050487 118.797,62
. RESERVA ANUAL (25%) S 66.281,32|$ 7139935 § 76.862,03 | § 8287865 | $ 89.098,22
(+ Depreciacion S 41190 ($ 411910 $ 411910 [$ 294430 [$ 294430
FLUJO NETO GENERADO (C- E-
G. f | S 17376153 | § 19070891 | § 20626593 |§ 22228498 | § 240.061,39

*Valores prorrateados, tomados en cuenta a partir del valor promedio de los ultimos cinco afios
de inflacion en el pais (3,01%).

Fuente: BCE, 2016.
Elaborado por: El Autor.

El flujo de caja hace referencia a las salidas y entradas netas de dinero que tiene

una empresa o proyecto en un periodo determinado.

Como se puede apreciar el Valor Actual Neto, nos permite obtener el valor
presente de los flujos de caja generados a partir de la inversion en el proyecto,
arrojando un rubro de $679.895,75 USD en conjunto con una Tasa Interna de
Retorno del 234%, siendo de esta manera un proyecto rentable para los socios

empresariales.
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Tabla 92 Valor Actual Neto & Tasa Interna de Retorno

ANOO ANO1 ANO?2 ANO3 ANO4 ANOS
FLUJOS
NETOS | § (7708321)| § 17376153 |$ 19070891 |§ 20626593 | § 22228498 | § 24006189
VAN $ 679.895,75
TIR 234%
Periodo de
recuperacién | § 7708321 $ 9667832 | 20738724 | 49365317 |$ 71593815 (%  956000,03
TMAR 8,12% (T'PAS;V[’;BC“ (496%+3,01%)
TIEMPO 53 MESES
[valoractual [ § (77.08321)]  $956.00003 |

*Valores prorrateados, tomados en cuenta a partir del valor promedio de los ultimos cinco afios
de inflacion en el pais (3,01%).

Fuente: BCE, 2016.
Elaborado por: El Autor.

El valor acumulado para los proximos 5 afios en el mercado es de
$679.895,75 USD.

5.3.9 Punto de Equilibrio

Es aquel punto de actividad (volumen de ventas) en donde los ingresos son
iguales a los costos, es decir, es el punto de actividad en donde no existe utilidad ni
pérdida. (Saavedra, 2003).

Tabla 93 Determinacion del Punto de Equilibrio

[ONIDABES ] 77820)
COSTO FIJO 53.773,75|COSTO FlJO 53.773,75
COSTO VARIABLE 741,06|CVU 0,01
COSTO TOTAL 54514,81
INGRESOS 621781,80|PVU 7,99
PES 53838|PE UNIDADES 6738

Fuente: Contabilidad Administrativa, 2012.
Elaborado por: El Autor.
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CF Costos fijos
P Precio unitario

CV  Costos variables unitarios

Costo Fijo ($)
Costo Variable ($)
Ventas Totales ($)

P.E.($)=
1 —

lustracion 26 Célculo del Punto de Equilibrio

Fuente: Contabilidad Administrativa, 2012.
Elaborado por: El Autor.

Tabla 94 Proyeccion del Punto de Equilibrio

Unidades VENTAS C. VARIABLE C. FUO C. TOTAL UTILIDAD

0 0,00 0,00 53.773,75 53.773,75| -53.773,75
400 3196,00 3,81 53.773,75 53.777,56| -50.581,56
800 6392,00 7,62| 53.773,75 53.781,37| -47.389,37
1200 9588,00 11,43| 53.773,75 53.785,18| -44.197,18
1600 12784,00 15,24| 53.773,75 53.788,99| -41.004,99
2000 15980,00 19,05| 53.773,75 53.792,80| -37.812,80
2400 19176,00 22,85| 53.773,75 53.796,60| -34.620,60
2800 22372,00 26,66 53.773,75 53.800,41| -31.428,41
3200 25568,00 30,47| 53.773,75 53.804,22| -28.236,22
3600 28764,00 34,28 53.773,75 53.808,03| -25.044,03
4000 31960,00 38,09| 53.773,75 53.811,84| -21.851,84
4400 35156,00 41,90| 53.773,75 53.815,65| -18.659,65
4800 38352,00 45,71 53.773,75 53.819,46| -15.467,46
5200 41548,00 49,52| 53.773,75 53.823,27| -12.275,27
5600 44744,00 53,33 53.773,75 53.827,08 -9.083,08
6000 47940,00 57,14 53.773,75 53.830,89 -5.890,89
6400 51136,00 60,95 53.773,75 53.834,70 -2.698,70
6800 54332,00 64,75| 53.773,75| 53.838,50 493,50
7200 57528,00 68,56 53.773,75 53.842,31 3.685,69
7600 60724,00 72,37| 53.773,75 53.846,12 6.877,88

Fuente: Contabilidad Administrativa, 2012.
Elaborado por: El Autor.
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PUNTO DE EQUILIBRIO

80.000,00

70.000,00

60.000,00

50.000,00

40.000,00 C.FUO
VENTAS
30.000,00 . TOTAL

20.000,00
10.000,00

0,00
0 2000 4000 6000 8000 10000

Gréfico 30 Punto de Equilibrio

Fuente: Contabilidad Administrativa, 2012.
Elaborado por: El Autor.

El punto de equilibrio nos muestra que cuando las ventas hayan alcanzado
los USD 53.838 a un volumen de 6738 Unidades se habran cubierto los Costos
Totales de Produccion, por tanto no existira ninguna pérdida o ganancia para la
Empresa. NUADEM aspira vender 77820 unidades de MB Fit al afio, razén por
la cual, que para alcanzar el Punto de Equilibrio se ha empleado el 8,65% de
capacidad productiva total de la empresa, durante el primer afio de operacion.
Sin embargo NUADEM debera hacer mayores esfuerzos por conseguir una mayor
demanda para continuar incrementando el uso de su capacidad y asi obtener mas y

mayores beneficios econémicos.
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5.3.10. Estado de Resultados

Es un estado financiero que muestra ordenada y detalladamente la forma de como
se obtuvo el resultado del ejercicio durante un periodo determinado, documento de
obligada creacion por parte de las empresas, junto con la memoria y el balance.
Consiste en desglosar los gastos e ingresos en distintas categorias y obtener el

resultado antes y después de impuestos. (Saavedra, 2003).

Tabla 95 Estado de Resultados

ESTADO DE RESULTADOS
DESCRIPCION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
(+) |Ventas MB Fit $ 621.781,80 | $ 659.968,55 | $ 700.500,55 | S 743.521,82 | $ 789.185,24
(-) |Costo de Ventas $ 163.085,94 | $ 167.994,82 | $ 173.051,47 | S 178.260,32 | $ 183.625,95
(=) |Utilidad Bruta en Ventas S 458.695,86 | S 491.973,73 [ $ 527.449,08 | S 565.261,50 | S 605.559,29
(-) |Gastos de Ventas S 38.694,00($ 39.858,69 S 41.058,44(S 42.294,29($ 43.567,35
(=) |Utilidad Operacional S 420.001,86 | $ 452.115,04 | S 486.390,65 | $ 522.967,21 | S 561.991,93
(-) |Gastos Financieros S 2.400,00 0 0 0 0
(-) |Gastos Administrativos S 26.801,52|S 27.608,24|S 28.439,25|S$ 29.295,27|S$ 30.177,06
(+) |Otros Ingresos 0 0 0 0 0
(-) |Otros Egresos 0 0 0 0 0
(=) |Utilidad Antes Participacion Trabajadores | $ 390.800,34 [ $ 424.506,80 | S 457.951,39 [ $ 493.671,93 | S 531.814,87
(-) |15% Participacion Trabajadores S 58.620,05($5 63.676,02|S 68.692,71|S 74.050,79|S$ 79.772,23
(=) |Utilidad Antes de Impuestos $ 332.180,29 | S 360.830,78 [ S 389.258,68 | S 419.621,14 | S 452.042,64
(-) |25% Impuesto ala Renta S 83.045,07$ 90.207,69 S 97.314,67 [ S 104.905,29 | $ 113.010,66
(=) |UTILIDAD DEL EJERCICIO $ 249.135,22 [ $ 270.623,08 | $ 291.944,01 | S 314.715,86 | $ 339.031,98
(-) |50% Reserva Legal $ 124.567,61 | $ 135.311,54 [ $ 145.972,01 | $ 157.357,93 [ $ 169.515,99
(=) |Utilidad Neta $ 124.567,61 | $ 135.311,54 | $ 145.972,01 | $ 157.357,93 | $ 169.515,99

Fuente: Contabilidad Administrativa, 2012.
Elaborado por: El Autor.

Andlisis

Durante la vida util del proyecto, se puede notar que los ingresos vs los costos y
gastos en los que se incurrird en el desarrollo del mismo son inferiores, ademas
teniendo en cuenta que se han considerado rubro pertinentes a los pagos de
participacion de utilidades de los colaboradores, el pago de impuestos al fisco y su
debida reserva patrimonial correspondiente al 50% del total a percibir, con el fin de

precautelar la integridad empresarial y su incidencia en el mercado productivo.
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5.3.11 Variables Econ6micas

5.3.11.1 Rentabilidad Basada en Costos
Es el rendimiento obtenido a través de las inversiones. En otras palabras: la

rentabilidad refleja la ganancia que genera cada délar invertido en el negocio. (NIF,

2017).

Tabla 96 Rentabilidad en Costes

DIA MES ANO
UTILIDAD NETA 970,11 22312,60 267751,19
VENTAS TOTALES 2252,83 51815,15 621781,80
RENTABILIDAD 43% 43% 43%

Fuente: Contabilidad Administrativa, 2012.

Elaborado por: El Autor.

Como se puede Observar, la rentabilidad del negocio es del 43%

considerando el riesgo de incursionar en el mercado.

Tabla 97 Utilidad vs Costos de Produccion

PRECIOS TOTALES 75 =
DIA MES ANO
Ingresos totales S 2.252,83| S 51.815,15| S 621.781,80
(-) Costos de Produccién S 1.401,25| S 16.814,99 | S 201.779,94
(=) Utilidad Bruta S 851,58 | $ 35.000,16 | $ 420.001,86

Fuente: Contabilidad Administrativa, 2012.

Elaborado por: El Autor.

Tabla 98 Margen de Ganancia PVP vs Costo por Paquete

Precio Unitario de Venta= | Costo Unitario +|Utilidad
$2,59 $5,40
32% 68%

Fuente: Contabilidad Administrativa, 2012.

Elaborado por: El Autor.
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Tabla 99 Margen de Ganancia PVP vs Costo Unitario

'recio Unitario de Venta

Costo Unitario +|Utilidad

$2,00

$0,72

$1,28

100%

36%

64%

Fuente: Contabilidad Administrativa, 2012.

Elaborado por: El Autor.

El costo unitario de produccion por barra es de 0,72 USD, para una caja que

contenga 4 barras seré de $2,59 USD por paquete. Arrojando una utilidad neta del
68% por paquete ($5,40 USD) y del 64% para el contenido individual ($1,28 USD),

cabe destacar que los margenes de ganancia seran variables, ya que dependera del

porcentaje de ganancia que sea otorgado a los establecimientos intermediarios en la

venta de los productos.

5.3.12 El Costo de Produccion

Es igual al costo de produccion sin incluir la ganancia media

Tabla 100 Determinacion de Costos de Produccion

DETERMINACION COSTO
PRODUCCION EN DOLARES

Elementos Dia Mes Aio

Costos de Fabricacién 566,27 | S 13.590,49 | $ 163.085,94
Gastos Operacionales 134,35 (S 3.224,50 | S 38.694,00
Total Costo y Gasto en Prod 700,62 | S 16.814,99 | $ 201.779,94
Numero de Unidades 270 6485 77820
COSTO TOTAL DE

PRODUCCION 2,59|$ 2,59|$ 2,59

Costo l{r’ﬁtario d(-? 2,59 Costo UrTitario por $ 0,65
Produccion por caja Unidad

Fuente: Contabilidad Administrativa, 2012.

Elaborado por: El Autor.
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5.3.13 Indice de Solvencia

Establece la relacion que mantiene la compaiiia entre el total de sus activos
y el total de los pasivos, estableciendo, cuantos activos se tienen en comparacion

con los pasivos de la empresa (NIF, 2017).

Tabla 101 indice de Solvencia

|iNDICE DE SOLVENCIA TOTALACTIVO 49611,99
TOTAL PASIVO 2400

2067,17%

Fuente: Contabilidad Administrativa, 2012.
Elaborado por: El Autor.

Indica la posibilidad que tiene la empresa para cubrir obligaciones a corto

plazo.

5.3.14 indice de Apalancamiento

Muestra la participacion de terceros en el capital de la empresa; es decir,
compara el financiamiento originado por terceros, con los recursos de los
accionistas, socios o duefios. Valla el nivel de "ayuda" que tiene la empresa con

terceras o primeras personas (NIC, 2005).

Tabla 102 Indice de Apalancamiento

INDICE DE TOTAL PASIVO

0,
APALANCAMIENTO 2400 4,84%

TOTALACTIVO 49611,99

Fuente: Contabilidad Administrativa, 2012.
Elaborado por: El Autor.

5.3.15 Retorno de la Inversién

Es una razon financiera que compara el beneficio o la utilidad obtenida en

relacion con la inversion realizada. (NIC, 2005).
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Tabla 103 Retorno de la Inversion

[INDICES ECONOMICOS

UTILIDAD NETA

198843,95

VENTAS

31,98%

621781,8

Fuente: Contabilidad Administrativa, 2012.

Elaborado por: El Autor.

Mide la ganancia o utilidad neta de la inversion, por cada USD 1,00 de venta
se obtienen USD 0,32 de ganancia. Representando el indice de utilidades ganadas

por la empresa entre cada dolar o unidad monetaria de ventas en el afio.

5.3.16 Beneficio Costo

Valla el nivel de conveniencia del plan mediante la enumeracién y valoracion

posterior en términos monetarios de todos los costos y beneficios derivados directa e

indirectamente dentro del proyecto. (NIF, 2017).

Tabla 104 Anélisis del Beneficio Costo

flujo caja

s

956.000,03

inversion inicial

$

77.083,21

12,402183

Beneficio Costo

Fuente: Contabilidad Administrativa, 2012.

Elaborado por: El Autor.

El resultado obtenido indica que la ejecucién del proyecto es conveniente a
sobrellevar, de tal manera, éste valor se convierte en un punto de referencia para

futuros inversionistas, tanto publicos como privados.
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5.4 Recreacién de Escenarios y su Alcance

La medicion del proyecto se la ha llevado a cabo en modelos de
direccionamiento estratégico y posicionamiento en el mercado de talla positiva,
negativa y pesimista, los cuales simulan la capacidad de crecimiento o
estancamiento del plan para su realizacion, se han analizado factores de nivel de
produccion y aceptacion en el mercado, precio de venta al pablico y la interaccion
de ambos escenarios, teniendo en cuenta el nivel de compra o adquisicion de los

productos y su nivel de produccion individualmente.

5.4.1 Modelo de Escenarios Basado en Produccion

Para este analisis se ha reducido el nivel de produccién teniendo en cuenta
la disminucién del grado de aceptacion del producto en general y conservando el
precio de venta al publico en todos los casos, arrojando los siguientes

determinantes:

Tabla 105 Recreacion de Escenarios Basados en Produccion

DESCRIPCION|  ANO1 ANO 2 ANO3 ANO4 ANOS
100% de Recompra / Produccion |INGRESOS | 621.781,80($  659.96855(S  700.50055($  743521,82|$  789.18524
ACEPTACION EGRESOS | $ 230.981,46 (S B5461,76(S  24254916|S  249.849.89($  257.37037
SALDOS  |$ 852763265 895.43031|S  943.04971|S  993.371,70|S 1.046.555,61

DESCRIPCION|  ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANOS
50% de Recompra / Produccion [INGRESOS  |$ 310890,90(S  32098428|$  35025027|$  37L76091|S 39459262
ACEPTACION EGRESOS | $ 225.087,62 (S BLYT6S  23884183[S 46030976 87.25577
SALDOS  |S 85.803.28($ BI1252|S  11140845|S  1257299|S  307.336,85

DESCRIPCION|  ANO1 ANO2 ANO3 ANO 4 ANOS
INGRESOS | $ 230.059,27 |$ W418837(5 25018520 275.103,07|$ 29199854
EGRESOS | $ 22671399 S 23353808(S  24056758|S  247.80867|$  255.267,71
SALDOS  |S 334527|$ 10650,28| 18617628 2729415 3673083

Elaborado por: El Autor.
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Para el primer escenario, su aceptacion es notable y los flujos de efectivo
son relativamente altos en comparacion que sus escenarios predecesores,
asumiendo que el producto tuviese una acogida total y su recompra se diese de tal
manera a la esperada, el éxito se encuentra garantizado, su periodo de recuperacion
recae a los 5,3 meses desde su lanzamiento y acogida; seguido la determinacién de
un escenario en donde los productos son aceptados tan solamente por el 50% de la
poblacion objetiva, se traduce por ende en una disminucién de sus ingresos y de sus
costes de fabricacion, en apartados como ( materia prima, insumos, servicios
béasicos), es decir, en todos aquellos rubros denotados de categoria variables dentro
de la compafiia, a pesar de ello el nivel de crecimiento empresarial ain se ve
marcado en el transcurso del tiempo, el periodo de recuperacion para la institucion
recae en un lapso total de tiempo correspondiente a 27 meses a partir de su ventas,
todo lo contrario ocurre con el escenario pesimista, dentro del cual las ganancias
han sido reducidas al 37% de su estimado total, tal rubro merma de manera
significativa los ingresos operacionales de la empresa, haciendo que su periodo de
recuperacion se torne mucho més lento y pausado, plasmando de esta manera el
retorno de la recuperacion total de la compafiia a 6 afios y 1 meses desde su creacion
institucional, si bien el escenario hace referencia a la recuperacion de la inversion
como tal, la alta directiva debera tomar medidas extremas para la incursion de la
compafiia y el direccionamiento hacia un crecimiento sostenible y sustentable
empresarial, los datos arrojados en cuestion no hacen referencia a valores brutos,
los datos toman en cuenta la cancelacion valores tributarios y obligaciones

patronales.

La regla ejerce para todos los escenarios, el direccionamiento estratégico se
convierte en un arma de vital importancia para el desarrollo de las sociedades

economicas globales.
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Comparativa de Escenarios
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Grafico 31 Comparativa de Escenarios en Modelo de Produccion

Fuente: Ross, 2016.
Elaborado por: El Autor.

La representacion gréfica de ingresos en los tres escenarios, marca la pauta
para las acciones a sobrellevarse, de tal manera, que la conjugacion de las bases
internas y aprovechamiento de cada una de las fortalezas, recaen en el acoplamiento
y adaptacion de cada una de ellas al direccionamiento de la empresa, la cual

plasmard la transcendencia en el tempo de la organizacion.

5.4.2 Modelo de Escenario Basado en el Precio

Para este analisis se ha reducido el valor pecuniario en venta de los
productos, tomando en cuenta el rango de precios dictaminado en la investigacion
de campo “Encuesta” y el margen de ganancia individual para el producto en

general:
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Tabla 106 Recreacion de Escenarios Basado en el Precio

DESCRIPCION|  ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANOS
100% de Recompra / Produccion INGRESOS | $ 621.781,80 | $ 659.968,55 | $ 700.500,55 | $ 743.521,82|S  789.185.24
PVP EGRESOS $ 230.98L,46|$ 235.461,76 | S 242.549,16 | S 249.849,89(5  257.370,37

SALDOS S 852763,26| 5 895.430,31|$ 943.049,71| $ 993.371,70

S 1.046.555,61

DESCRIPCION|  ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANO 5
50% de Recompra / Produccion [INGRESOS ~ |$ 310.890,90| $ 329.984,28| 350.250,27|$  37176091|$  394.592,62
PVP EGRESOS  [$ 230.981,46($ 235.461,76 | $ 242549,16|$  249.849,89|$  257.370,37
SALDOS S 79.90944|5 94.522,52|$ 107.70412|S  121.911,02|S  137.222,25
DESCRIPCION|  ANO1 ANO2 ANO3 ANO 4 ANOS
INGRESOS | $ 230.059,27 | $ 24418837 $ 250.18520($  275.103,07|S  291.99854
EGRESOS  |$ 228.581,46($ 235.461,76 | $ 2254916|5  249.849,89|$  257.370,37
SALDOS S 147781\ 8726615 16.636,05 25.25319|S 3462817

Elaborado por: El Autor.

Comparativa de Escenarios
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Grafico 32 Comparativa de Escenarios Basado en el Precio

Fuente: Ross, 2016.
Elaborado por: El Autor.
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5.4.2.1 Modelo de Precio al 50% del PVP

Tabla 107 Escenario al 50% del PVP

ANOO ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANO5
FLUJOS
NETOS | § (77.083,21)| $ 25.302,85 | $ 33.132,65 | $ 39.012,11 | § 4475926 | $ 51.633,42
VAN $ 67.728,59
TIR 35%
Periodo de
recuperacién | § -77.08321| $  (51.780,35)| $ (18.647,70)| § 2036440 | $ 6512366 | $  116.757,08

TMAR

8,12%

(T.PASIVABCE +

T.)

(4,96%+3,01%)

TIEMPO

36,6

MESES

*Porcentaje de reserva legal considerada desde el inicio del ejercicio fiscal.

Fuente: Contabilidad Administrativa, 2012.
Elaborado por: El Autor.

Como se pude apreciar, para un enfoque basado en el 50% de su PVP, es
decir, de $4,00 USD por caja de MB Fit, el nivel de la TIR descendi6 al 35%, aun

asi el modelo en el que se desarrolla el proyecto resulta ser atractivo en el mercado,

arrojando un periodo de recuperacion a los 3 afios desde su iniciacion. Cabe destacar

que el punto de equilibrio para este periodo se establece a la venta de las 13476

unidades totales.

Tabla 108 Punto de Equilibrio al 50% del PVP

[ONIDABESTT] 77820
COSTO FlIO 53.773,75|COSTO FIJO 53.773,75
COSTO VARIABLE 741,06|CVU 0,01
COSTO TOTAL 54514,81
INGRESOS 621781,80|PVU 4,00
PES 53838|PE UNIDADES 13476

Fuente: Contabilidad Administrativa, 2012.
Elaborado por: El Autor.

177




5.4.2.2 Modelo de Precio al 37% del PVP

Tabla 109 Escenario Basado al 37% del PVP

*Porcentaje de reserva legal no considerada para los 2 primeros afios del ejercicio fiscal.

Fuente: Contabilidad Administrativa, 2012.

Elaborado por: El Autor.

ANO O ANO1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
FLUJOS
NETOS | ¢ (77.083,21)| $ 489026 | $ 1251378 | § 1820461 % 2397001 |$  30.696,96
VAN $ (8.449,30)
TIR 4%
Periodo de
recuperacion | $ 7708321 $ (7219295)| $  (59.67917)| $  (4147456)| $  (17.50455)[$ 1319241
TMAR 8,12% (T'PASITV]’;BC“ (4,96%+3,01%)
TIEMPO 72,1 MESES

Considerando la posibilidad de marcar el precio al valor del costo mas una

ganancia inferior al 20%, las posibilidades de ganar se tornan positivas a partir del

sexto afio en transcurso del primer mes de su venta, teniendo en cuenta que el precio

fijado ha sido por un valor de $3,25 USD para la venta por caja y a un nivel de

mercado del 0,02% del total a conseguir. Se aprecia que la TIR es del 4% y un VAN

negativo al finalizar el quinto afio de 8449,3 volviéndola rentable a partir del Sexto

Afo. Vale hacer notar, que para alcanzar dicho nivel de recuperacion, la empresa

debera vender un total de 17982 cajitas de barras.

Tabla 110 Punto de Equilibrio en Escenario al 37% del PVP

77820
COSTO FIJO 53.773,75|COSTO FIJO 53.773,75
COSTO VARIABLE 741,06|CVU 0,01
COSTO TOTAL 54514,81
INGRESOS 233460,00(PVU 3,00
PES 53944,98|PE UNIDADES 17982

Fuente: Contabilidad Administrativa, 2012.
Elaborado por: El Autor.
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Del total de la captacion del mercado del 0,02% del total se planted la
posibilidad de lograr captar tan solo el 50% de su total, es decir, el 0,01% del
mercado a incursionar, demostrando de eta manera la factibilidad previa a la

obtencion de resultados esperados o preponderados por la compafiia

5.4.3 Modelos de Escenarios en Andlisis PVVP vs Produccién

Tabla 111 Contraste de Modelos de Escenarios en PVP vs Aceptacion

Fuente: Ross, 2016.
Elaborado por: El Autor.

DESCRIPCION| ANO1 ANO?2 ANO3 ANO 4 ANOS
100% de Recompra / Produccidn [INGRESOS | $ 621.781,80 | $ 659.968,55 70050055 (S 743521,82|$  789.18524
PVP 7,99 V/S 100% ACEPTACION (EGRESOS [ $ 230.981,46|$ 235.461,76 24250916|8  249.849,89($  257.370,37
SALDOS S 852.763,26| S 895.430,31 943.04971|S  993.371,70|$ 1.046.555,61
DESCRIPCION| ANO1 ANO2 ANO3 ANO 4 ANOS
50% de Recompra / Produccién |INGRESOS | $ 310.890,90 | $ 329.984,28 350.250,27|$  37L760,91|$  394.592,62
PVP 4,00VS 50% ACEPTACION [EGRESOS | $ 115.490,73 | $ 117.730,88 121.274,58 | $ 124.924,94|$  128.685,18
SALDOS S 195.400,17| 5 212.253,40 22897570\ 246.835,97|S  265.907,44
DESCRIPCION|  ANO1 ANO2 ANO3 ANO 4 ANOS
INGRESOS | $ 230.059,27 | $ 244.188,37 259.18520($  275.103,07|$  291.998,54
EGRESOS  |$ 226.713,99|$ 233.538,08 24056758 |5 247.808,67|S  255.267,71
SALDOS S 334527\ 10.650,28 18617,62|$ 27.29441|S  36.730,83

La trazabilidad del proyecto en un periodo de 5 afios a partir de su

iniciacion, se lo ha analizado en un modelo base, que hace referencia a la posibilidad
que este se desarrolle con valores y niveles de produccién acorde a las ganancia
esperadas propuestas por el grado de aceptacion del producto y su nivel de recompra
en el mercado y el precio de venta individualizado de cada una de las cajitas de
barras de suplementacion alimenticia. Es necesario destacar que el precio minimo
de venta no debe ser inferior a 3,25 USD considerando que el nivel de aceptacion y
adquisicion del producto en el mercado no puede ser menor al 37% del obtenido en

la investigacion de campo.
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Comparativa de Escenarios

$3.000.000,00

$2.500.000,00
n
é $2.000.000,00
=

$1.500.000,00 —_—//

>l
& S S
Escenario Pesimista Escenario Negativo Escenario Positivo

B INGRESOS
EGRESOS
SALDOS

$3.514.957,96

$1.216.212,62

$1.149.372,67 $2.298.745,34

Grafico 33 Comparativa de Escenarios

Fuente: Ross, 2016.
Elaborado por: El Autor.

La apreciacion mas destacada, es aquella que demuestra que los egresos
tanto en escenarios pesimistas como positivos los egresos son similares, pudiendo
considerarse de esta manera como una constante latente en ambos escenarios, la
empresa deberd hacer esfuerzos para emplear estrategias y tacticas, que logren

disminuir los rubros de éstos.

5.5 Conclusiones

El desarrollo del proyecto de barras de Suplementacion Alimenticia en el
Norte de la ciudad de Quito, 2016, resulto viable tanto en el analisis de sus variables
econdmico-financieras como en el aspecto de mercado analizado, resultando
positivo de realizacion y desarrollo, determinando limitaciones y alcances para

Ilevar la posta del proyecto investigativo.
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5.6 Recomendaciones

El hacer uso de los social media y su capacidad de lograr difundir el mensaje
en el mercado, debe ser aprovechado al maximo para obtener mayores beneficios
con menores costes, en cuanto al apartado del branding, lograr implantar una
imagen comercial y corporativa es la base para el desarrollo de la propuesta como

tal,

Considerar la posibilidad de adquirir o implementar el uso de envasado al
vacio de tal manera que la conservacion del producto se amplie a un rango adicional
del 40% de vida util, conservando de esta manera sus propiedades nutrimentales

como su frescura al momento de consumir el producto.

El andlisis del entorno del mercado es clave para el desarrollo de nuevos y
mejores elementos expuestos al mercado, el atender y estar atentos a las necesidades
de los consumidores marcan la pauta para la correccion y mitigacion de errores no

deseados.

Las estrategias implementadas por la direccion para afrontar dificultades,
debe analizarse acorde a las posibilidades de la empresa de hacer frente a las

adversidades, teniendo en cuenta el campo de accion que esta posee.

La sensibilidad del consumidor al precio, debe ser analizado en base a las
posibilidades adquisitivas de los consumidores, la mercadotecnia basada en calidad,
es la arista principal para el acometimiento de las actividades empresariales.
Considerar la posibilidad de disminuir costes en aparatados fuera de la cadena
productiva principal, de tal modo que estos aporten a tener una mayor tasa de
retorno, teniendo en cuenta que la reduccién de costos no debe jamas afectar a la

calidad del producto o servicio a ofertar.

El considerar la posibilidad de que en el peor de los escenarios la capacidad
de pro accion de la jerarquia principal debe ser enfocado hacia el acometimiento de

las actividades econdmicas y para las cuales fue creada la compafia.

Se debera tomar la pauta en la estimacion de tiempos muertos y cuellos de
botella en procesos, los cuales permitan a través de su identificacion eliminar mudas

0 procesos innecesarios en el los distintos apartados organizacionales, como:
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produccion, logistica y abastecimiento, teniendo de esta manera la posibilidad de
reducir costes y nudos en procesos.

Explotar la posibilidad de contar con la diversificacion de la gama de

productos, otorgando de esta manera la paleta a leccion del consumidor,

Incursionar en el desarrollo de nuevos productos, idea aportada por el
publico en general para lograr desarrollar su propio producto, tal es asi el caso de
la harina, la cual puede servir de base para la elaboracion de distinto postres caseros

0 en linea productiva.

Tomar en cuenta la posibilidad de incursionar y presentar el producto a
través de un formato de marca blanca, logrando de esta manera abaratar ain mas

los costos y gastos de produccion, sin sacrificar la calidad.

Adoptar alianzas de mejoramiento estratégico y financiamiento otorgado
por instituciones financiero desarrolladoras del sector como lo es la AEI del
Ecuador, la cual adopta lazos cooperativos de produccion y tratados para bienes
tanto a nivel local como regional, dicho postulado serviria de idea a futuro a

considerar, si se deseara exportar el producto a otros destinos.
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ANEXOS
Anexo 1 TABLA NUTRICIONAL “My Body Fitness”

INFORMACION NUTRICIONAL

Tamafio de la porcion 1Barra (60gr)
Porciones por envase 1Barra
Cantidad por Porcion
Energia (Calorias) 390 Kcal 1635k
Calorias de la Grasa 29 Kcal 122 k)

Total  |% Valor Diario*
Grasa Total (g) 35 12%
Grasa Saturada (g) 0 0%
Grasa Mono Insaturada (g) 0 0%
Grasa Poliinsaturada (g) 0 0%
Grasas Trans (g) 0 0%
Colesterol (mg) 0 0%
Sodio (mg) 20 1% *
Potasio (mg) 1700 81%
Hidratos de Carbono (g) 50 17%
Fibra Alimentaria (g) 20 80%
Azlcares (g) 10 *x
Proteinas (g) 40 80%

* Contiene menos del 2% diario requerido
** Porcentaje Diario Basado en una Dieta de 2,000

calorias (8380 k). Los valores pueden ser mayores o
menores, dependiendo de las necesidades caldricas.

Fuente: Experto en Nutricién y Produccion Alimenticia.
Elaborado por: El Autor.
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Anexo 2 TABLA NUTRICIONAL “My Body Fitness”

Perfil de Aminoacidos por Porcion
(consumo diario)
Alanina 2,238 mg Arginina 1,062 mg
Acido Aspartico 5,266 mg Cisteina 1,226 mg
Glutamina 8,562 mg Glicina 876 mg
Histidina 1,206 mg Isoleucina 2,872 mg
Leucina 5,500 mg Lisina 4,812 mg
Metionina 038 mg Fenilalanina 1,626 mg
Prolina 2,972 mg Serina 2,376 mg
Trionina 2,626 mg Triptofano 1,062 mg
Tirosina 876 mg Valina 2,872 mg
Perfil de Vitaminas & Minerales por
Porcion (consumo diario)
Vitamina A 70% Vitamina B-12 70%
Vitamina B-6 70% Vitamina C 70%
Biotina 70% Caleio 70%
Cromo 0% Cobre 70%
Vitamina D T0% Vitamina E 70%
Acido Félico 70% Todo 70%
Hierro 70% Vitamina K 70%
Magnesio 70% Magnesio 70%
Molibdeno 70% Niacina 70%
Acido Pantoténico 70% Foésforo 70%
Riboflavina T70% Selenio T70%
Tiamina T0% Zine 70%

Fuente: Experto en Nutricion y Produccion Alimenticia.
Elaborado por: El Autor.
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Anexo 3 Modelo de Encuesta  Universidad Tecnoldgica Indoamerica
Objetivo General: El siguiente cuestionario pretende determinar los gustos y preferencias
de un producto nuevo en el mercado. Por lo cual se pide responder a las siguientes

preguntas.
o Leadetenidamente las preguntas y conteste lo solicitado
o De contar con alguna duda, solicitar ayuda al encargado o encuestador.

o Alfinalizar el formulario, entréguelo al delegado de los mismos

*Sefiale 0 marque con una “X” o un “\” 1a opcion escogida*

1.- ;{Considera que tiene una alimentacion saludable? (reactivo de respuesta Unica).

Sl

NO

2.- ¢Consume algin alimento, bocadillo o snack entre horas, antes o después de sus

comidas principales en el transcurso del dia? (reactivo de respuesta Unica).

Nunca

A veces

Casi Siempre

O O] O O

Siempre
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3.- Cuando realiza alguna actividad diaria fuera de casa como: trabajo, estudio, deporte,
salidas, etc. ;Qué clase de Alimentos consume, entre las principales comidas del dia?

(recesos, breaks, luchs). (Reactivo de opcion mdltiple).

O Llevo mi propia comida preparada
H Adquiero comida preparada en sitios cercanos o inmediaciones
H Llevo conmigo / adquiero, snacks saludables para picar (frutas,

vegetales, frutos secos, etc.)

H Llevo conmigo / adquiero, alimentos procesados (frituras, bocaditos,

snacks, etc.)

[l No consumo nada

[1 Otros (Especifique)

*Si usted come cualquier comida especial por su salud o por razones

personales, anote de qué clase

4.- ;Sigue algln tipo de dieta? (reactivo de respuesta Unica).

Sl

NO

5.- ¢Lee las etiquetas nutricionales de los alimentos para saber su composicion? (reactivo

de respuesta Unica).

Nunca

A veces

Casi Siempre

O O] O O

Siempre
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6.- (Come sentado y despacio sus alimentos, es decir, “sin apuros y tranquilo, con su

adecuada disponibilidad de tiempo™? (reactivo de respuesta Unica).

Nunca

A veces

Casi Siempre

I I O I

Siempre

7.- ¢(Por qué razones come o adquiere alimentos fuera de casa? (reactivo de opcién

maltiple).

O Tiempo limitado

[l Motivos de trabajo, estudios, ocio, etc.

[l Por comodidad

Otros (Especifique)

8.- ¢ Consume algun tipo de Multivitaminico, Suplemento, Complemento Alimenticio para

sobrellevar su estilo de vida cotidiana? (reactivo de respuesta Gnica).

Sl

NO
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9.- Cuénto dinero destina Usted, a la compra de suplementos y complementos alimenticios
durante el mes, considere en la adquisicién, el dinero destinado para multivitaminicos y
minerales por separado. (Reactivo de respuesta Uinica) De no destinar nada a la compra de

éstos complementos alimenticios, o $0,00, favor entregue el cuestionario.

$0,00

Entre $1,00 y $20,00

Entre $20,01 y $40,00

Entre $40,01 y $60,00

I I Y

A partir de 60,00 en adelante

Anote un estimado $

10.- (Cree Ud. ¢(Que la salud y la nutricion estan relacionadas entre si? (reactivo de
respuesta Unica).

a si

0 NO

11.- Dentro de los alimentos que consume fuera de casa. Considera Ud. ¢Que los alimentos

gue adquiere son nutritivos? (reactivo de respuesta Unica).

Para nada nutritivos

Algo nutritivos

Medianamente nutritivos

O O] O O

Muy Nutritivos
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12.- De existir un producto que LE GARANTICE EL APORTE NUTRICIONAL IDEAL
para el desempefio de su vida cotidiana y alimenticia, ¢estaria dispuesto a adquirirlo?

(reactivo de respuesta Unica) Si la respuesta es negativa, favor entregue el formulario.

Sl

NO

13.- ¢ Por qué razones adquiriria el producto? (reactivo de opcion multiple).

H Complementar mejor mi estilo de vida

U Satisfacer mi demanda nutricional

H Mejorar mi desempefio diario

H Aprovechar sus propiedades / beneficios
Otros (Especifique)

14.- ; Qué caracteristicas principales desearia en el producto? (reactivo de opcion maltiple)

Sea facil de llevar

Versatil

De facil consumo

No necesite preparacion afiadida ni refrigeracién

Fécil asimilacion en el organismo

Sabor Unico y agradable al paladar

Empaque agradable

I I I O

Sea Unico
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15.- De las siguientes alternativas, ¢En qué tipo de presentacion le agradaria percibir el

producto para su consumo? (reactivo de respuesta Unica).

H Barras alimenticias ()

H Batidos ()

H Cereales ()

H Harinas ()

H Multivitaminicos pastillas ()
Otros (Especifique)

16.- ¢ Cuanto estaria dispuesto a cancelar por un paquete que contenga 4 barras de 60gr c/u
de Suplementacion Alimenticia que contenga todos los requerimientos nutricionales (el
balance perfecto entre macro y micronutrientes), sin la necesidad de privarse del resto de
sus alimentos durante el dia? (considere el dinero que destina para la compra de sus

complementos alimenticios, acorde a los beneficios brindados por cada uno de ellos).

Entre 5,50 a 6,50

Entre 6,51 a 7,50

Entre 7,50 a 8,50

I I O I

Entre 8,51 en adelante

17.- ;Con qué frecuencia de tiempo estaria dispuesto a adquiriria el producto?

O] 1 vez por semana
O 2 veces por semana
0 Cada quince dfas
0 Mensualmente
Sexo: F (1 m [ Edad:
Ocupacion: Sector donde vive: (opcional)
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Anexo 4 Modelo de Sondeo Universidad Tecnoldgica Indoamérica

Obijetivo General: El siguiente sondeo pretende determinar necesidades latentes de la
poblacién en general en el mercado. Por lo cual se pide responder a las siguientes

preguntas.
o Leadetenidamente las preguntas y conteste lo solicitado
o De contar con alguna duda, solicitar ayuda al encargado o encuestador.

o Alfinalizar el formulario, entréguelo al delegado de los mismos

*Sefiale 0 marque con una “X” o un “\” 1a opcion escogida*

1.- ; Qué tan satisfecho se encuentra Ud. con los alimentos disponibles en el mercado local?

Insatisfecho

Algo Satisfecho
Medianamente Satisfecho
Satisfecho

Muy Satisfecho

(IR ISR N

2.- De las siguientes afirmaciones, ¢Cual se acerca mas a su manera de ver el mercado de

alimentos?:

1 Existen MUCHOS productos con excelentes
beneficios nutricionales para el ser humano en el
mercado

1 Existen ALGUNOS productos con excelentes
beneficios nutricionales para el ser humano en el
mercado

1 Existen POCOS productos con excelentes beneficios
nutricionales para el ser humano en el mercado

1 Existen MUY POCOS productos con excelentes
beneficios nutricionales para el ser humano en el
mercado

1 CASI NO EXISTEN productos con excelentes
beneficios nutricionales para el ser humano en el
mercado

1 NO EXISTEN productos con excelentes beneficios
nutricionales para el ser humano en el mercado
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3.- En relacion con la pregunta anterior, ;Consume Ud. algin tipo de Complemento,

Multivitaminico, Alimento en especifico, para satisfacer sus necesidades nutricionales?

Sl

NO

4.- ;En qué tipo de presentacién lo consume?

Pastillas/Céapsulas
Férmulas

Batidos
Otros
(especifique)

(I i N

5.- ¢ De contar Ud. con otra alternativa a la cual consume en la actualidad, En qué
presentacion le agradaria percibir el producto?

Bebidas

Cereales

Barras alimenticias

Harinas

Mantengo el consumo de mi
producto habitual

IR R I A
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Anexo 5 Cotizaciones

Amasadora Industrial

SAVREH

Pasién por lo Produccion

AMASADORA PARA LA INDUSTRIA ALIMENTICIA

AMASADORAS
» Capscidades: 30 60 Lbs
® 220V / 3 fases
#0,75-24Ku

[
i LEELJ)

Horno Industrial

199

Nuevo - 14 vendidos

Amasadoras Industriales
30/60 Libras

USD $ 890.00

Q. Pago a acordar con el vendedor

Acepta deposit

ncario, efectivo.

Mas informacion

2 Entrega a acordar con el vendedor

Machachi, Pichincha ( Quito )

Mas informacion

Cantidad:

A
i

Nuevo
Horno Imperial
Conveccion

USD S 1300.00

2. Pago a acordar con el vendedor
Acepta depésito bancario, efectivo.
Més informacion
3 Entrega a acordar con el vendedor
auil. G :

quil, Gt

Mas informacion

iUnico disponible!



Balanza Eléctrica

Q <SEZD? mowr Nuevo - 46 vendidos
Balanzas Electrdnicas <
Industriales Camry 40 kg

USDS 298.00

2. Pago a acordar con el vendedor

Acepta depésito bancario, efectivo.

Més informacién
2 Entrega a acordar con el vendedor
Quito, Pichincha ( Quito )

Més informacién

Cantidad:

A~
1 Comprar

Refrigeradora

Nuevo - 10 vendidos

Refrigeradora
RmI430yjess No Fros
Croma Garantia 1 Afic

USD $ 450.00

o
~

e
;a-‘.
‘gﬁ

Pago a acordar con el vendedc
Acepta depésito bancario, efectivo.
Més informacion

2 Entrega a acordar con el vende
Quito, Pichincha ( Quito )

Més informacién

Cantidad:

x
i

Nuevo - 8 vendidos

Empacadora Y Sellad
Al Vacio Foodsaver 2
Inoxidable

USD $ 510.00

Q. Pago a acordar con el vended:

Ac depésito bancario, efectivo

Més informacion
2 Entrega a acordar con el vend:
Quito, Pichincha ( Quito )

Ver costos de envio

Cantidad:

A~
1 Comprar
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Procesador de Alimentos

[

Nuevo - 1vendido

Kitchen Aid Procesad
De 7 Tazas

USD $ 210.00

2. Pago a acordar con el vended:
Més informacién

L Entrega a acordar con el vend:
guayaquil, Guayas

Més informacion

iUnico disponible!

Mesa de Trabajo

Nuevo - 16 vendidos

Mesas De Trabajo De
Acero Inoxidable 304
Grado Alimento

USD $ 400.00

Q Pago a acordar con el vendedc
Mas informacién

o Entrega a acordar con el vende
Quito, Pichincha ( Quito )
Més informacion

iUnico disponible!

Coche Estante

Nuevo

Coche Estante con Repisas ¢

UsD $ 425.00

L. Pago a acordar con el vendedor

Mads informacion

9o Entrega a acordar con el vendedor
Rumifiahui, Pichincha ( Quito )
Més informacién

Cantidad:

~

1
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Vitrinas Exhibidoras

Nuevo - 3 vendidos

Vitrinas Exhibidores
Stands Muebles
Decoracion Escritorios

USDS$ 410.00

2 Pago a acordar con el vendedor

Mas informacion

,Q\ Entrega a acordar con el vendedor

Pichincha (

Ver costos de envio

Cantidad:

IN
1 Comprar

Nuevo - 5 vendidos

Juego De Comedor Seis
Puestos Mesa Y Sillas

USD $ 130.00

L. Pago a acordar con el vendedor
M4ds informacién
2 Entrega a acordar con el vendedor

Mas informacion

Cantidad:

A~
1 Comprar

Caja Registradora

Nuevo - 3 vendidos

Caja Registradora Con
Facturacién Electronica

USD $ 535.00

agn

PP

2. Pago a acordar con el vendedor

Mas informacién
9\ Entrega a acordar con el vendedor

Més informacién

Cantidad:

A~
1 Comprar

202



Caja de Seguridad

Escritorio

Silla Giratoria

IMPORTADORA

"ﬁg’EESSFDIf\<:EZLﬁ\
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Nuevo

Caja de Distribucion de
Energia y Seguridad
(Alarma integrada)
USD $300.00

2 Pago a acordar con el vendedor
Més informacion

2 Entrega a acordar con el vendedor
QUITO, Pichincha ( Quito )
Méds informacién

Cantidad:

A~
4 Comprar

Usado - 23 vendidos

Escritorio Estacion De
Trabajo Mueble Modular
De Oficina Atu

USD $ 100.00

,°\ Pago a acordar con el vendedor
Acepta efectivo.
Més informacién

2 Entrega a acordar con el vendedor
Quito, Pichincha ( Quito )

Més informacién

Cantidad:

A
1 Comprar

Nuevo - 81vendidos

Silla Oficina Ejecutivo
Secretaria Giratoria

Ergonomica

USD$ 50.00

2 Pago a acordar con el vendedor
Acepta depdsito bancario, efectivo, tai
crédito,

Maés informacion
A~ Entrega a acordar con el vendedor
Quito, Pichincha ( Quito )

Més informacién

Cantidad.

5
!

<o

%



Sala de Reuniones

L7
e
S
i

Archivadores

)

Papeleras

=

204

Usado

Sala De Reuniones.
Completo

USD § 350.00

2 Pago a acordar con el vendedor
Acepta depdsito bancario, efectivo.
Més informacién

,Q Entrega a acordar con el vendedor
Quito, Pichincha ( Quito )
Maés informacién

Nuevo - 13 vendidos

Archivadores + Lockers
para Oficina y Planta

USD $ 150.00

,9\ Pago a acordar con el vendedor
Acepta efectivo.
Més informacién

L Entrega a acordar con el vendedor
Pedro Moncayo, Pichincha ( Quito )
Mas informacién

Cantidad:

;
!

Nuevo - 2 vendidos

Papeleras Modernas
Aéreas x2 (Promocion,
lleva 1 la 2da GRATIS)

USD § 25.00

o Pago a acordar con el vendedor
Acepta depésito bancario, efectivo.
Més informacién

O Entrega a acordar con el vendedor
Pedro Moncayo, Pichincha ( Quito )

Més informacion

Cantidad:

5
k

<o



Equipos Tecnoldgicos

o | Nuevo - 29 vendidos

Panasonic Teléfono
Inaldmbrico 2 Bases
Contestador Identific

U$s 78%

,Q Pago a acordar con el vendedor

Mads informacién
9\ Entrega a acordar con el vendedor
Ver costos de envio

Cantidad.

A~
1 Comprar

Impresora

i
I

Nuevo - 269 vendidos

Impresora Epson

Wf2750+sist.tinta
EPSQN Continua+wifi+duplex+adf
EXCEED YOUR VISION
Impresora-Escaner-Copiadora

Duplex -ADF-Wifi , U$S 195

0. Pago a acordar con el vendedor

¥

EPSON

Mas informacién

2 Entrega a acordar con el vendedor
Quito, Pichincha ( Quito

Més informacién

Cantidad:

N
1 Comprar

Notebook

Nuevo - 197 vendidos

Portatil Laptop Hp 245
Quad Core 4gb 500gb
Incluido Iva

U$S 319

,O\ Pago a acordar con el vendedor

)
>

Més informacion

2  Entrega a acordar con el vendedor
@;W.w | - 0. Pich
%/ = 3 Més informacién
Precio Incluye IVA
-

A~
1 Comprar
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Televisor

B

Extractor de Olores

[CASA EXITO

Srinvoa

Microondas

D5 fabrica o tu cas:

206

Nuevo - 551 vendidos

Televisor Samsung TvLed ©

32 Usb, Hdmi, Con
Garantia + Smart

U$S 309+

A Pago a acordar con el vendedor
Acepta dep6sito bancario, efectivo, tarjeta de
crédito.

Més informacién

2 Entrega a acordar con el vendedor
Quito, Pichincha ( Quito )
Ver costos de envio

Cantidad:

2
"

Nuevo - 30 vendidos

Extractor De Olor Innova
Diamante Filtro Purificador
2 Vel.

U$S 99

2 Pago a acordar con el vendedor
Acepta depdsito bancario, efectivo, tarjeta de
crédito.
Mas informacién

2 Entrega a acordar con el vendedor
Quito, Pichincha ( Quito )
Més informacion

Cantidad:

-
!

Nuevo - 31vendidos

Microondas Whirlpool
0.7pies 201t Croma S11-
wms07zdts

U$S 105

2 Pago a acordar con el vendedor
Acepta depésito bancario, efectivo, tarjeta de
crédito.
M4s informacién

2 Entrega a acordar con el vendedor
Quito, Pichincha ( Quito )

Mas informacion

Cantidad:

.
A

Qo

Qo



Encimera de Induccidn

/\ ENCIMERA
|

4 HORNILLAS

207

Nuevo - 32 vendidos

Encimera De Induccién 4
Hornillas Midea Gratis
Ollas

U$S 164

2 Pago a acordar con el vendedor

Mas informacion
Q Entrega a acordar con el vendedor

Mds informacion

Cantidad:

A~
1 Comprar

3



OFICINA

Computador

rovs,

Impresora

_Sn
Aticulo |
‘..'n Foto

a3

Sy
Aticuto |
s
L \
Aticulo |

a3

Canon

208

Nuevo - 2 vendidos

Pc Monitor 20 Intel Dual
500gb 4gb Wifi Aio
Lenovo Hp 13

USD § 450.00

2 Pago a acordar con el vendedor

Mas informacion
,Q Entrega a acordar con el vendedor
Més informacion

Cantidad:

~
1 Comprar

Nuevo - 14 vendidos

Impresora Laser
Multifuncion Hp Laser Pro
Color M176n

USD $210.00
9\ Pago a acordar con el vendedor
Ma;m’fcrmac’;orrv

(D Envio gratis a todo el pais

Més informacion

Cantidad:

A
1

Nuevo - 352 vendidos

Canon Mx492 Adf,wifi,fax
Sistema De Tinta Continua
De Lujo

USD $§ 150.00

o Pago a acordar con el vendedor
Mas informacion

2 Entrega a acordar con el vendedor
Mas informacion

Cantidad:

~
1 Comprar



Calculadora

‘ Nuevo
&/
...... Calculadora Sumadora %
= L Con Impresién Casio Dr-
s | 120tm
g
l' USD $ 50.00
- b3 Pago a acordar con el vendedor
depésito bancario, efectivo, tarjeta de
CASIO
Mas informacién
2 Entrega a acordar con el vendedor
Quito, Pichincha ( Quito )
Més informacion
Cantidad:

~
1 Comprar

Sala de Oficina

i
= Nuevo - 61vendidos

Juego De Muebles Para 74

m Sala Living Lineal S| 040
Mot DESICN U$S 1.400
Q. Pago a acordar con el vehdedor

Mas informacion

Entrega a acordar con el vendedor

Quito, Pichincha

)o

Més informacién

Cantidad:

A~
1 Comprar

PRODUCCION

Nuevo - 220 vendidos

Decoracién y acabados ©
completos con instalacion de
cocinas- ( Elija el disefo)

$ USD 1000.00

Q. Pago a acordar con el vendedor

efectivo
ario, efectivo

Mds informacion
Gb Envio gratis a todo el pais
Quito, Pichincha ( Quito )

Mas informacion

Cantidad:

A~
1 Comprar
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Anexo 6 Direccion NUADEM Cia. Ltda.
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Anexo 7 Instalaciones NUADEM Cia. Ltda.
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Anexo 8 Instalaciones NUADEM Cia. Ltda.

Anexo 9 Instalaciones NUADEM Cia. Ltda.
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Anexo 10 Instalaciones NUADEM Cia. Ltda.

Anexo 11 Instalaciones NUADEM Cia. Ltda.
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Anexo 12 Instalaciones NUADEM Cia. Ltda.

213



Anexo 13 Minuta de Constitucion Legal

SENOR NOTARIO

En el registro de escrituras publicas a su cargo, sirvase incorporar una en la que
conste la Constitucion de Compafiia, al tenor de las siguientes clausulas:

PRIMERA: COMPARECIENTES.- Comparecen al otorgamiento de la presente
escritura publica las siguientes personas: El sefior SANTIAGO RAFAEL CUEVA
CASTILLO, de nacionalidad ecuatoriana, de estado civil soltero, con domicilio en
la ciudad de Quito, por sus propios y personales derechos vy, la sefiora MARIA
BEATRIZ CASTILLO ELSITDIE, de nacionalidad ecuatoriana, de estado civil
casada, con domicilio en la ciudad de Quito, por sus propios y personales derechos.

SEGUNDA: CONSTITUCION.- Los comparecientes manifiestan que es su
voluntad fundar, mediante el presente instrumento, la Compafiia que se denominara
NUADEM CIA. LTDA., en consecuencia con esta manifestacion de voluntad,
hecha libremente y con pleno conocimiento de los efectos llamados a producir, los
comparecientes fundan y constituyen esta Compafiia mediante el presente acto de
constitucion simultanea y declaran que vinculan la manifestacion de su voluntad
expresada a todas y cada una de las clausulas de este Contrato.

TERCERA: ESTATUTOS.- La Compafiia que se constituye mediante la presente
Escritura Publica se regira por las leyes ecuatorianas y los siguientes estatutos.
ESTATUTOS: I. DENOMINACION, DOMICILIO, DURACION Y OBJETO
SOCIAL: ARTICULO PRIMERO: DENOMINACION.- La denominacion de
la Compafia serda NUADEM CIA. LTD...,, por tanto, en todas las operaciones
girara con este nombre, y se regira por las disposiciones mercantiles, Ley de
Compafiias, Codigo Civil y demas normas pertinentes relacionadas con las
actividades que realizare la Compafiia y las normas que contempla el presente
Estatuto. ARTICULO SEGUNDO: DOMICILIO.- El domicilio principal de la
Compafiia sera la ciudad de Quito, Distrito Metropolitano. Por resolucion de la
Junta General se podran establecer sucursales, agencias o corresponsalias dentro o
fuera del pais, sujeto a las formalidades establecidas por la Ley. ARTICULO
TERCERO: DURACION.- La duracion de la Compaiiia sera de cincuenta afios,
contados a partir de la fecha de inscripcion de este contrato en el Registro Mercantil.
El plazo se podra ampliar por resolucion de la Junta General de Socios y de igual
manera, la Compafiia se podré disolver anticipadamente en cualquier momento si
asi lo resuelve la Junta General de Socios, en la forma prevista en las leyes y en este
contrato. ARTICULO CUARTO: OBJETO SOCIAL.- La compafiia tiene por
objeto social la produccion, comercializacién, distribucion de alimentos
procesados, semielaborados y finados, importacion de materia prima, maquinaria,
insumos, cualquier bien comercial necesario para el funcionamiento de las
actividades, exportacion de sus productos, apertura de locales, sucursales,
franquicias tanto a nivel nacional como en el extranjero, posibilidad de adquirir,
fusionar, adicionar cualquier bien, activo, inmobiliario cualquiera que fuese
necesario o considerado por sus representantes de tenor para el funcionamiento de
la compafiia. La compaiiia para cumplir con su objeto social podra ejecutar
actosy contratos permitidos por las leyes Ecuatorianas y que tengan relacién con
el mismo, tales como: adquirir, gravar o enajenar toda clase de bienes raices y
muebles necesarios para sus fines; girar, aceptar o cancelar toda clase de
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instrumentos  negociables;  concurrir a la constitucion de otras compafiias,
suscribir o adquirir acciones o participaciones en ellas o incorporarse a ellas,
siempre que tenga por objeto actividades similares o conexas a las expresadas
anteriormente y que en algin momento estén relacionas con las mismas, o puedan
servir para la prestacion de sus servicios a la propaganda de la misma. ARTICULO
QUINTO: MEDIOS.- Para el cumplimiento de su objeto, la Compafiia podréa
efectuar toda clase de actos y contratos juridicos, cualquiera que sea su naturaleza,
permitidos o no prohibidos por la ley ecuatoriana. CAPITULO SEGUNDO: DEL
CAPITAL SUSCRITO Y LAS PARTICIPACIONES. ARTICULO SEXTO:
CAPITAL.- CAPITAL.- El capital suscrito de la Compafiia es de
CUATROCIENTOS DOLARES DE LOS ESTADOS UNIDOS DE AMERICA
(USD $400,00), dividido en cuatrocientas participaciones sociales, de un dolar de
valor nominal cada una. Cada participacion representa derecho aun voto en la
Junta General, en proporcién a su valor pagado, asi como a participar en las
utilidades y a los demas derechos establecidos en la Ley y en los Estatutos.
ARTICULO SEPTIMO: REFERENCIAS LEGALES.- Lo relativo a la
transmision de dominio de las participaciones, sus requisitos y efectos dentro de la
Compafiia y de terceros, la entrega de las participaciones en sustitucion de las
perdidas o deterioradas, requisitos para la emisién de participaciones, contenido de
los certificados de aportacion, derechos que la participacion confiere a su titular,
votacion y mayoria en las resoluciones de la Junta General de Socios, aumento de
capital, liquidacion anticipada de la Compafiia, emision de obligaciones, reforma
de estatutos, etc., se regira por las disposiciones de la pertinente ley. CAPITULO
TERCERO: GOBIERNO, ADMINISTRACION Y REPRESENTANTES.
ARTICULO OCTAVO: DE LOS ORGANOS DE LA SOCIEDAD.- La
Compafiia sera gobernada por la Junta General de Socios y administrada por el
Gerente General y Presidente, quienes tendran las atribuciones que les compete
segun las leyes y las que les sefiala este Estatuto. CAPITULO CUARTO: DE LA
JUNTA GENERAL. ARTICULO NOVENO: JUNTA GENERAL DE
SOCIOS.- La Junta General de Socios es el 6rgano supremo de la Compafiia y esta
conformada por los socios 0 sus representantes 0 mandatarios reunidos con el
quérum y en las condiciones que la Ley, los reglamentos y el presente estatuto lo
determinen. Son atribuciones y deberes de la Junta General: a) Ejercer las
facultades y cumplir con las obligaciones que la Ley y el estatuto sefialan como de
su competencia privativa. b) Interpretar en forma obligatoria para los socios y los
administradores las normas contenidas en este estatuto. c) Elegir y remover por
causas legales al Presidente y Gerente General y fijar sus remuneraciones. d)
Autorizar la constitucion de mandatarios generales de la Compafiia. €) Conocer la
marcha de los negocios y aprobar las politicas generales que presenten los
administradores; y, f) Todas aquellas sefialadas en la Ley, especialmente las
establecidas en el articulo ciento dieciocho de la Ley de Compaiiias. ARTICULO
DECIMO: REUNIONES.- Las reuniones de la Junta General seran ordinarias o
extraordinarias. Las ordinarias se celebraran por lo menos una vez al afio dentro de
los tres primeros meses posteriores al cierre del ejercicio econémico anual, previa
convocatoria del representante legal, con el objeto de conocer el balance anual, las
cuentas del ejercicio, los informes de la administracion y decidir sobre los
resultados que arroja el balance, hacer las reservas que fueren del caso, decidir sobre
las utilidades y efectuar los nombramientos que se requieran para el normal
funcionamiento de la Compaiiia, asi como para tratar las materias cuya resolucion
sea competencia de la Junta por disposicion de la Ley y cualquier otro asunto que
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conste en la respectiva convocatoria. Las reuniones extraordinarias se efectuaran
en cualquier tiempo. Las Juntas seran convocadas por el Presidente o por el Gerente
General, bien sea por su propia iniciativa o a pedido del socio o socios que
representen por lo menos el diez por ciento (10%) del capital social. Las
convocatorias seran hechas mediante publicacion por la prensa y mediante nota
dirigida a la direccion registrada por cada socio en ella, con ocho dias de
anticipacion, por lo menos, respecto de aquél en el que se celebre la reunién. En
tales ocho dias no se contaran el de la convocatoria ni el de realizacion de la Junta.
ARTICULO DECIMO PRIMERO: REPRESENTACION A LA JUNTA,
QUORUM Y VOTACIONES.- A las Juntas concurriran los socios
personalmente o representados por mandatarios mediante simple carta, la misma
que contendra los requisitos establecidos en el Reglamento sobre Juntas Generales
de Socios expedido por la Superintendencia de Compafiias, o poder legalmente
conferido. La Junta se considerara instalada cuando concurra a ella mas de la mitad
del capital social en primera convocatoria. En segunda convocatoria se reunira con
cualquier nimero de socios presentes, debiendo constar este particular en la
convocatoria. Las decisiones se tomaran por la mayoria de votos del capital social
concurrente a la Junta, salvo los casos estipulados en la ley; cada participacion
social da derecho a un voto. Los votos en blanco y las abstenciones se sumaran a
la mayoria. Las resoluciones de la Junta son obligatorias para todos los socios,
inclusive para los no asistentes o los que votaren en contra, salvo el derecho de
impugnacion. ARTICULO DECIMO SEGUNDO: JUNTAS UNIVERSALES.-
Cuando todos los socios se encuentren reunidos en cualquier lugar del territorio
nacional, podrén instalarse en Junta General sin convocatoria, para conocer y
resolver los asuntos que unanimemente decidan, quienes deberan suscribir el acta
correspondiente bajo sancién de nulidad de las resoluciones. CAPITULO
QUINTO: DEL GERENTE GENERAL Y PRESIDENTE- ARTICULO
DECIMO TERCERO: DEL GERENTE GENERAL.- La Compaiiia estara
representada legal, judicial y extrajudicialmente por el Gerente General
individualmente. En caso de ausencia temporal o definitiva le subrogara el
Presidente. EI Gerente General es el administrador de la Compaiiia, actuara como
Secretario en la Junta General de Socios. Para ser elegido Gerente General no se
requiere ser socio de la Compafiia. Para el ejercicio de sus funciones, el
representante legal tiene los mas amplios poderes de administracién y manejo de
los negocios sociales con sujecién a la ley, al presente estatuto y a las instrucciones
de la Junta General de Socios. El Gerente General de la Sociedad sera nombrado
por la Junta General de Socios, por un periodo de tres afios y podréa ser reelegido
indefinidamente. En particular a mas de la representacion legal, tendra los deberes
y atribuciones siguientes: a) Realizar los actos de administracién necesarios para el
buen desenvolvimiento de las actividades de la Compafiia; b) Someter anualmente
a la Junta General de Socios un informe relativo a la gestion llevada a cabo en
nombre de la Compafiia y presentar el balance anual; c) Supervisar la contabilidad
de la Compaiiia y velar por la conservacion de sus documentos de respaldo y libros
contables; d) Precautelar los activos de la empresa; e) Obligar a la empresa o
hipotecar bienes de la empresa hasta por un monto maximo equivalente a diez mil
ddlares de los Estados Unidos de América. Para montos mayores al indicado debera
hacerlo conjuntamente con el Presidente de la empresa; f) Realizar todo acto o
contrato necesario para el cumplimiento de los objetivos de la empresa; g) Cumplir
y hacer cumplir las resoluciones de la Junta General de Socios; h) Ejercer y cumplir
todas las atribuciones y deberes que reconocen e impone la Ley, el estatuto, asi
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como todas aquellas que sean inherentes a su funcién y necesarias para el cabal
cumplimiento de su cometido; i) Suscribir conjuntamente con el Presidente los
certificados de aportacion; j) Reemplazar al Presidente de la compafiia en caso de
ausencia o impedimento temporal de éste, hasta que la Junta General de Socios
designe un nuevo Presidente. ARTICULO DECIMO CUARTO.- DEL
PRESIDENTE.- El Presidente sera elegido por la Junta General de Socios, durard
tres afios en sus funciones y podra ser reelegido indefinidamente. Para ser nombrado
Presidente de la Compafiia no es requisito ser socio de la misma. Son deberes y
atribuciones del Presidente de la Compafiia: a) Presidir las sesiones de la Junta
General de Socios; b) Subrogar al Gerente General, con todas las atribuciones del
cargo, en caso de ausencia temporal o definitiva de éste hasta que la Junta designe
un Gerente General titular; c) Controlar la buena marcha de la Compafiia; d)
Formular a la Junta General las recomendaciones que considere convenientes sobre
la distribucion de utilidades y la constitucion de reservas; €) Cumplir con los demés
deberes y ejercer las demas atribuciones que le correspondan segln la ley y el
presente estatuto; f) Suscribir conjuntamente con el Gerente General los
certificados de aportacion. CAPITULO SEXTO: DE LOS BALANCES,
DISTRIBUCION DE UTILIDADES Y LAS RESERVAS. ARTICULO
DECIMO QUINTO: BALANCES.- Los balances se practicaran al fenecer el
ejercicio econdmico al treinta y uno de diciembre de cada afio y los presentard
el Gerente General a consideracion de la Junta General Ordinaria de Socios.
El balance contendra no solo la manifestacion numérica de la situacion patrimonial
de la Compaiiia, sino también las explicaciones necesarias que deberan tener como
antecedentes la contabilidad de la Compafiia que ha de ser llevada de conformidad
a lo dispuesto en las pertinentes leyes y normas, por el contador o auditor calificado.
ARTICULO DECIMO SEXTO: REPARTO DE UTILIDADES.- A propuesta
del Gerente General que podra ser aprobada o modificada, la Junta General de
Socios resolvera sobre distribucion de utilidades, constitucion de fondos de reserva,
fondos especiales, castigos y gratificaciones, pero anualmente se segregaran de los
beneficios liquidos por lo menos el doce por ciento (12%) para formar el fondo
de reserva legal, hasta que ese fondo alcance un valor igual al cuarenta por ciento
(40%) del capital social. La Junta General, para resolver sobre el reparto de
utilidades, debera cefiirse a lo que al respecto dispone la pertinente Ley.
CAPITULO SEPTIMO: DISPOSICIONES GENERALES. ARTICULO
DECIMO SEPTIMO: DISOLUCION Y LIQUIDACION: La Compafia se
disolvera por las causas y en la forma que determina la Ley de Compafiias. Para la
liquidacion de la Compafiia, por disolucion voluntaria o forzosa se procedera de
acuerdo con la Ley. En cuanto a los deberes y derechos de los socios, y en general,
respecto a todo lo que no esté expresado en este estatuto, se aplicaran las
disposiciones de la Ley de Compafiias y sus reglamentos y demas leyes vigentes de
la Republica del Ecuador. En todo lo relativo a aumentos o disminuciones de
capital, cesion de participaciones se estara a lo dispuesto en la Ley. CAPITULO
OCTAVO: DEL CAPITAL. ARTICULO DECIMO OCTAVO:
DECLARACIONES JURAMENTADAS UNO.- Los socios declaran bajo
juramento que se iniciaran las actividades economicas de la compafiia con un
capital suscrito ain no pagado de CUATROCIENTOS DOLARES DE LOS
ESTADOS UNIDOS DE AMERICA 00/100 (USD 400,00) el mismo que una vez
que la compafiia tenga personeria juridica se depositara en una entidad bancaria.
DOS.- Los socios acuerdan unanimemente designar al sefior Santiago Rafael Cueva
Castillo y a la sefiora Maria Beatriz Castillo Elsitdié, como Gerente General y
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Presidenta de la compafiia respectivamente. TRES.- De conformidad a lo
establecido en el articulo 150 de la Ley de Compafiias, los socios declaran que se
encuentran conformes con el texto de los Estatutos que regiran la compafiia, mismos
que han sido elaborados, discutidos y aprobados anteriormente por todos los socios,
asi como todas las declaraciones de esta Clausula. CUATRO.- Los socios declaran
bajo juramento que suscriben la totalidad del capital social, de conformidad al
siguiente detalle:

SOCIO CAPITAL NUMERO DE | PORCENTAJE
SUSCRITO PARTICIPACIONES

Santiago $200 USD 200 50%

Rafael Cueva

Castillo

Maria Beatriz | $200 USD 200 50%

Castillo

Elsitdié

TOTAL USD 400,00 400 100%

El tipo de inversion que realizan los socios es nacional. DISPOSICIONES
TRANSITORIAS. PRIMERA.- SEGUNDA.- AUTORIZACION: Los
contratantes acuerdan autorizar al Doctor Freddy Suquilanda Jaramillo para que a
su nombre solicite a la Autoridad correspondiente la aprobacion del contrato
contenido en la presente escritura, e impulse posteriormente el tramite respectivo
hasta la inscripcion de este instrumento.

Usted, sefior Notario, se dignara afiadir las correspondientes clausulas de estilo para
la completa validez de este instrumento.

Dr. Freddy Suquilanda J.
Mat. 7681 CAP.
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Anexo 14 Transcripcion Entrevista

¢En la actualidad es posible adquirir alimentos que de verdad nutran y

aporten los elementos necesarios?

Efectivamente se puede decir que si en su mayoria, todo ello en cuanto a la compra
de frutas verduras y consumo racional de los alimentos, acompafiado de uno habitos
alimenticios pertinentes, hacen que este acometido se logre, pero a su vez estos
demandan un compromiso tanto de la familia como individual, ya que todo esto
conlleva el preparar los alimentos en casa, desde la seleccion de los alimentos hasta
su elaboracion en los hogares. Se puede lograr una nutricién adecuada de las
personas, pero es necesario establecer los pardmetros para cada uno, mas que nada
la concientizacion a cerca de lo que se consume a diario, el indice nutricional que
cada uno de los alimentos aporta es esencial, cabe decir que la mayoria de personas
al encontrarnos trabajando o realizando algun tipo de actividad fuera de casa,
imposibilitan dicha tarea e impulsan de manera inconsciente a la compra de comida
chatarra, otros alimentos en su mayoria lo cuales repercuten en la salud de las

personas en general.

¢Piensa que en la actualidad existe algin tipo de problema nutricional en la
poblacién?

Por su puesto, los malos habitos alimenticios, un estilo de vida sedentario y la falta
de tiempo para preparar consumir o comprar alimentos, el problema va de a poco
acumulandose entre las personas, desde que son nifios hasta la adultez, la compra
de alimentos procesados pobres en nutrientes y altos en grasas hacen que la
nutricion sea imposibilitada a diario, trayendo consigo problemas a futuro tanto de

peso como costos por tratamiento a enfermedades.
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¢ Qué acciones se deberian tomar para afrontar dicho problema?

Elegir alimentos ricos en nutrientes, leer las etiquetas de los alimentos y tomar
conciencia de lo que se consume, si bien el ejercicio ayuda a evitar enfermedades

cardiovasculares, lo esencial es la alimentacion de las personas.

¢Cree que existe algun alimento que ayude a las personas a cubrir sus

necesidades nutricionales?

Los hay, pero estos estan en diversas categorias, desde formulas a alimenticias hasta
vitaminas aisladas, lo ideal seria que estos se empleasen con una alimentacion

equilibrada

¢ Cual es su postura ante los suplementos y complementos alimenticios?

Son muy necesarios para ayudar a la nutricion de las personas, puesto a que la
mayoria de los alimento no cuentan con todos los micro elementos que el cuerpo

necesita. Asi que estos ayudan a las personas a mejorar su desempefio diario

Conociendo ahora de la presentacion del desarrollo de las Barras por parte
NUADEM antes expuesta, ¢Qué opina de su ejecucion?

Lo considero una como una fuente de innovacion, no solo desde la manera en la
que se proyecta tu negocio, si no a su vez como un proyecto de ayuda, orientado
para la salud de las personas, haciendo que estas tengan a su disposicion un
producto que yo lo consideraria ALIMENTO NUTRICIONAL, ya que con los
valores obtenidos, estos favorecen y contribuyen al cuidado de la sociedad, siéndote

sincera, yo lo adquiriria sin dudarlo.
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¢ Qué opinion tiene de los productos ofertados en el mercado nacional?

La mayoria de las empresas a mi parecer, tienen una postura de solamente lucrar
para ellos sin ponerse a pensar en el valor que sus productos aportan a la sociedad,
de una manera es bueno enfatizar los aportes que algunos tienen, pero a conciencia,
la mayoria de sus ingredientes a largo plazo causan repercusiones en la salud de las

personas.
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GLOSARIO

Aminoacidos.- Es una molécula organica con un grupo amino y un grupo carboxilo.

Formadores esenciales de cadenas proteicas y nucleos de ADN.

Anabdlico.- son procesos metabdlicos de construccion, en los que se obtienen

moléculas grandes a partir de otras mas pequefas.

Aparato excretor.- es el conjunto de érganos encargado de la eliminacion de los

desechos liquidos y solidos en el organismo.

B2C.- Es la abreviatura de la expresion Business-to-Consumer que refiere a la
estrategia que desarrollan las empresas comerciales para llegar directamente al

cliente o consumidor final.
Bowl.- Recipiente hondo para la mezcla o reposillo de elementos.

Caseina.- fosfoproteina presente en la leche y en algunos de sus derivados, macro-

elementos y componente de productos lacteos.

Catabolismo.- Fase del proceso del metabolismo en la cual se destruye la sustancia

de los seres vivos.

Emulsificante.- Sustancia que ayuda en la mezcla de dos sustancias que

normalmente son poco miscibles o dificiles de mezclar.

Fanpage.- pagina web que ha sido disefiada por personas que desean emprender

algin negocio a traves de la red.

Fibra alimentaria.- se puede definir como la parte comestible de las plantas que
resiste la digestion y absorcion en el intestino delgado humano y que experimenta
una fermentaciéon parcial o total en el intestino grueso. La fibra dietética se
encuentra Unicamente en alimentos de origen vegetal poco procesados
tecnoldgicamente, como los cereales, frutas, verduras y legumbres. En el ser

humano ayuda al proceso digestivo y la asimilacion de nutrientes.

Flyer.- Volante publicitario de formato breve de informacion hacia un publico

objetivo.
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Gluten.- Sustancia pegajosa y de color pardo, formada por proteinas, que se
encuentra en la semilla del trigo y de otras gramineas y que proporciona gran

cantidad de energia al organismo.

Hidrolizado.- Que ha sido descompuesto por la accion del agua, de un &cido o de

un fermento.

Influencer: Persona de medios sociales activos o reconocidos en sus campos de

interaccion (presentadores).

Intracelular.- componentes de la célula capaces de identificar mensajeros quimicos

como neurotransmisores y hormonas.

Lipidos.- Conjunto de moléculas organicas, que estan constituidas principalmente

por carbono e hidrdgeno.

Metabolico.- Proveniente de metabolismo, conjunto de los cambios quimicos y

bioldgicos que se producen continuamente en las células vivas de un organismo.

Morfol6gico.- en biologia, la estructura de un organismo viviente, sus sistemas y

respectivas caracteristicas individualistas o diferenciadoras.

Nutrimental.- Aprovechamiento de las sustancias procedentes del exterior y, a partir
de ellas, renovar y conservar las estructuras del organismo y obtener la energia

necesaria.

Oligoelemento.- elemento quimico que se halla en muy pequefias cantidades en las
células de los seres vivos y es indispensable para el desarrollo normal del

metabolismo.

Osmadtico.- Punto de equilibrio o influencia reciproca entre dos elementos o

individuos, tanto ya sea interno o externo de analisis.

Radical libre.- Son elementos quimicos que recorren nuestro organismo intentando
robar un electron de las moléculas estables, con el fin de alcanzar su estabilidad

electroquimica, por ende, roban elementos escenciales para el desempefio celular.

Sistema Digestivo.-conjunto de ¢rganos encargados en el proceso de

transformacion de los alimentos para poder ser asimilados por el organismo.

Status quo.- Estado de las cosas en un determinado momento de tiempo.
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Youtuber: Persona dedicada a ser videos, blogs y comunidades en la internet,
empleando la plataforma digital de YouTube en la red.
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