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RESUMEN EJECUTIVO

Se ha observado en los Gltimos afios la tendencia de consumir productos nutritivos,
saludables y naturales, por lo cual al percibir la necesidad de las personas en conseguir este
tipo de productos surge la idea de negocio y el desarrollo del plan para la elaboracion de

cereal a base de amaranto.

Se escogio el amaranto por los grandes beneficios que brinda el consumir este pequefio
grano, una de las caracteristicas mas importantes esta en su alto nivel nutricional, por lo que

fue catalogado por la FAO como el mejor alimento vegetal para el consumo humano.

El plan de negocio, consta de varios capitulos en los cuales se analizan todos los factores
que influyen al momento de emprender con una empresa, incluyendo macro y micro
entorno, investigacion de mercados, el concepto de la empresa, plan de marketing, analisis

financiero, y conclusiones.

En el andlisis del entorno se considerd las variables macro y micro que afectan al sector de
alimentos y bebidas no alcohdlicas, la industria de cereales y panaderia y el negocio de
cereal a base de amaranto.

En la investigacion de mercados se utilizaron tres de los principales métodos para obtener
la informacion deseada, como son la encuesta, focus group y entrevistas con expertos
productores, las cuales fueron de gran ayuda para entender las necesidades y preferencias

de los posibles clientes.

En la empresa se determind los lineamientos y estructura de la misma, para lo cual se
establecio el logo, eslogan, misidn, vision, valores y objetivos de la empresa, asi como los
productos que ofreceria, las estrategias de entrada y crecimiento. Por otro lado, también se

incluyd los requisitos legales para su constitucion y funcionamiento.

El desarrollo del plan de marketing se hizo de acuerdo con el presupuesto y los requisitos
de los productos, para lo cual se consider6 el mercado proveedor, consumidor y la
competencia, se desarroll6 el marketing mix fijando las estrategias de producto, precio,

plaza y promocidn.



En analisis financiero se incluyeron las variables que ayudan a determinar la viabilidad
financiera de realizar el proyecto, entre las mas importantes estdn la TIR y el VAN,
consideradas entre las mas confiables. Se elaboraron flujos de caja, en escenarios positivo,
esperado y pesimista en los cuales se jugo con las variables antes mencionadas obteniendo

resultados positivos en todos los escenarios.

Para finalizar se incluyen varias conclusiones del plan de negocios donde se resaltaron los
puntos mas importantes y se propusieron las respectiva recomendaciones para un adecuado

manejo y desempefio de la empresa.
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1 INTRODUCCION

El grano andino como el amaranto, conocido como ceudocereal, es una planta que contiene
granos idoneos para producir harina como ocurre con un cereal propiamente dicho y se
considera la materia prima esencial para la elaboracion de productos farinaceos. La
Organizacién Mundial de la Salud (OMS) como la Organizacion de las Naciones Unidas
para la Agricultura y la Alimentacion (FAO) califican al amaranto como cultivo que
impulsa la seguridad alimentaria de tercer milenio por sus altos valores nutricionales ya que
pueden sustituir las proteinas de origen animal al contener un equilibrio en nutrientes, ideal

para los seres humanos respecto de cualquier otro alimento vegetal.

El amaranto es un cultivo con un elevado potencial que favorece a la seguridad alimentaria
mundial, fundamentalmente en paises donde la poblacion no tiene acceso a alimentos con
fuente significativa de proteina, la produccion es limitada o la aridez de la textura del suelo
y una baja disponibilidad de insumos. Los cultivos de amaranto son de excelente
adaptabilidad en diferentes ambientes agroecoldgicos como humedades relativas entre 40-

80 % y temperaturas hasta 38°C.

La empresa de Cercales “AROMA” se dedicara a la elaboracion y comercializacion de
cereal a base de amaranto en cantidades medianas con elemento humano, tecnolégico para
gue de esta manera el producto satisfaga las expectativas del cliente final.

El plan de negocios para la creacion de una empresa dedicada a la elaboracién vy
comercializacién de cereal a base de amaranto proporciona todas las herramientas
adecuadas para su implementacion desde la constitucion juridica de la empresa, hasta

definir los elementos financieros y humanos que se requieran.



1.1.TITULO DEL PROYECTO

CREACION DE UNA EMPRESA DEDICADA A LA ELABORACION DE CEREAL A
BASE DE AMARANTO EN EL MUNICIPIO DE PATACAMAYA

1.2.PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

La implementacion de una empresa para la elaboracion de cereales a base de amaranto es
una alternativa para este acometido, pero surge la necesidad de ver la viabilidad de su
incorporacion. El plan de negocios nos permitird ver la factibilidad de implementar esta

planta.

¢ES VIABLE Y FACTIBLE LA CREACION DE UNA EMPRESA DEDICADA A LA
ELABORACION Y COMERCIALIZACION DE CEREAL A BASE AMARANTO EN
EL MUNICIPIO DE PATACAMAYA?

1.3.JUSTIFICACION

El presente proyecto tiene como fin la creacién de una empresa dedicada a la elaboracién y
comercializacién de Cereal a base de Amaranto. EI Amaranto es uno de los cereales mas
ricos en hierro, calcio y proteinas; su cultivo es mas sencillo en comparaciéon con otros
cereales, utiliza aproximadamente el 50% menos de agua, convirtiéndose en un cereal

econdmico y ecologico.

En el mercado boliviano las ofertas del cereal son importadas y no ofrecen un producto que
tenga los niveles de azlcar, sal y grasas bajas. Los Cereales de Amaranto, no solo ofrecen
un producto nutritivo organico y saludable sino también un producto con niveles bajos de

azucar, sal, grasas y libre de gluten, siendo una clara oportunidad de negocio en el pais.

Actualmente el perfil del consumidor boliviano se basa en la adquisicion de productos

alimenticios saludables que ademas aporten los nutrientes suficientes para mantener una
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dieta equilibrada, enfocado en un mercado objetivo nifios, jovenes, adultos y mujeres en
etapa de gestacion en la cual cambian sus habitos de consumo a una dieta mas saludable
pues empiezan a formar un hogar y a personas de tercera edad, puesto que con la edad

desarrollan intolerancias a ciertas comidas y cuidan méas de su salud.

Se ha observado en los Gltimos afios la tendencia de consumir productos nutritivos,
saludables y naturales, por lo cual al percibir la necesidad de las personas en conseguir este
tipo de productos surge la idea de negocio y el desarrollo del plan para la elaboracién de

cereal a base de amaranto.

Se escogio el amaranto por los grandes beneficios que brinda el consumir este pequefio
grano, una de las caracteristicas mas importantes esta en su alto nivel nutricional, por lo que

fue catalogado por la FAO como el mejor alimento vegetal para el consumo humano.

El plan de negocio presentado, consta de siete capitulos en los cuales se analizan todos los
factores que influyen al momento de emprender con una empresa, incluyendo definicién
del negocio, plan de mercado, plan de operaciones, anélisis financiero, supuestos y

escenarios, organizacion administrativa y legal, y conclusiones.

En la investigacion de mercados se utilizaron tres de los principales métodos para obtener
la informacion deseada, como son la encuesta, y entrevistas con expertos, las cuales fueron

de gran ayuda para entender las necesidades y preferencias de los posibles clientes.

En la empresa se determind los lineamientos y estructura de la misma, para lo cual se
establecio el logo, slogan, mision, vision, valores y objetivos de la empresa, asi como los
productos que ofreceria, las estrategias de entrada y crecimiento. Por otro lado, también se

incluyo los requisitos legales para su constitucion y funcionamiento.

El desarrollo del plan de marketing se hizo de acuerdo con el presupuesto y los requisitos
de los productos, para lo cual se consideré el mercado proveedor, consumidor y la
competencia, se desarrollé el marketing mix fijando las estrategias de producto, precio,

plaza y promocion.

Se prepar6 un plan de contingencia, tomando en cuenta los posibles riesgos que tiene la

produccion del cereal, el procesamiento y comercializacion, analizando las consecuencias



que esto podria traer al desempefio y réditos a la empresa, por los que se plante6 varias

acciones a tomar en caso de que esto ocurriera.

Para finalizar se incluyen varias conclusiones del plan de negocios donde se resaltaron los
puntos mas importantes y se propusieron las respectivas recomendaciones para un

adecuado manejo y desempefio de la empresa.

1.4.0BJETIVOS

1.4.1. OBJETIVO GENERAL.

Realizar un Plan de Negocios para la creacion de una empresa dedicada a la
elaboracion y comercializacion de Cereal a base de Amaranto en la ciudad

intermedia de Patacamaya.

1.4.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS.

e Determinar el mercado el cual se puede acceder con el cereal a base de amaranto
y la posible demanda del producto.

e Realizar un andlisis del sector.

¢ Disefiar un proceso productivo 6ptimo para la elaboracion del producto.

o Definir las caracteristicas de la estructura administrativa de la empresa.

e Conocer las normas legales y sociales, para que el negocio se establezca y opere.

¢ Analizar financieramente la viabilidad del proyecto.

1.5.ALCANCE DEL PROYECTO

Conocer por medio del Plan de negocios si es factible y viable la creacion de una empresa
dedicada a la elaboracion y comercializacion de cereal a base de amaranto en el municipio

de Patacamaya, evaluando y proyectando la empresa en todas sus areas organizacionales.



2. DEFINICION DEL NEGOCIO

2.1.NATURALEZA DE LA EMPRESA.
2.1.1. TAMANO.

Cereales “AROMA”s.r.l. es una empresa que se dedica a la produccion de cereales
elaborados a base de amaranto organico en la localidad de Patacamaya, donde busca
contribuir a la sociedad con este producto de cereal de amaranto que contiene muchas

vitaminas para todas las personas desde nifios, jovenes y adultos.
2.1.2. ACTIVIDAD.

Su actividad en sector econémico es secundaria, La empresa relne la actividad artesanal e
industrial manufacturera, mediante las cuales los bienes provenientes del sector primario
son transformados en nuevos productos. Abarca también la industria de bienes de

produccidn, tales como materias primas artificiales.
2.1.3. AMBITO DE ACTIVIDADES.

Por las caracteristicas de la empresa, su funcionamiento y distribucion del producto de la

empresa sera local.
2.1.4. PROPIEDAD.

Cereales “AROMA”s.r.l. comenzard sus operaciones estableciéndose dentro de una
propiedad privada para su respectivo funcionamiento por lo que le hace una empresa

privada.
2.1.5. FORMA JURUDICA.

La empresa formara una sociedad de responsabilidad limitada, cuyo capital esta integrado
por cuotas de capital no representadas por titulos negociables, cuyo giro se efectla bajo una
razén social o denominacion, seguido del aditamento "Sociedad de Responsabilidad
Limitada", o su abreviatura "S.R.L", o, la palabra "Limitada” o la abreviatura "Ltda.", en las

que la responsabilidad de los socios se limita a su aporte societario.
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Una sociedad de responsabilidad limitada (SRL) es un tipo de sociedad mercantil en la cual

la responsabilidad esta limitada al capital aportado y, por lo tanto, en el caso de que se

contraigan deudas, no se responde con el patrimonio personal de los socios.

2.2.EL CONCEPTO DEL NEGOCIO.

Debido a las altas tasas de desnutricion a nivel mundial, Bolivia es un pais donde casi uno

de cada tres nifios menores de cinco afos presenta retrasos en su crecimiento, algunos de

los efectos de la malnutricion son la pobreza, alimentacion y la falta de sistemas de salud

que puedan proveer suplementos alimenticios adecuados, son las razones que se citan con

mas frecuencia como causa de este problema.

BOLIVIA: POBLACION POR CONDICION DE NECESIDADES BASICAS INSATISFECHAS, SEGUN
DEPARTAMENTO, 2012

DESCRIPCION | POBRES: Necesidades| Umbraldela |  Pobreas | JOPRES. | POSRES: | 1or,
Basicas Satisfechas Pobreza Moderada
BOLIVIA 25,2 29,9 35,3 9,2 0,4| 100
Chuquisaca 21,9 23,5 38,2 15,6 0,7| 100
La Paz 26,5 27,2 35,3 10,6 0,4| 100
Cochabamba 25,9 28,7 35,2 9,7 0,5 100
Oruro 25,5 27,6 34,4 12,1 0,5 100
Potosi 17,1 23,2 40,9 17,8 1,1} 100
Tarija 27,9 37,5 31,3 3,2 0,1| 100
Santa Cruz 28,1 36,4 31,7 3,7 0,1| 100
Beni 16 27,5 45,9 9,5 1 100
Pando 14,4 26,7 47 11,2 0,6/ 100

(INSTITUTO NACIONAL DE ESTADISTICA, 2012)

Con la creacién de este negocio de cereal de amaranto se pretende disminuir la desnutricion

en nuestro municipio de Patacamaya, y que mejor manera de contrarrestar consumiendo

alimentos organicos de nuestra misma region, como el amaranto el mejor alimento de

origen vegetal para el consumo humano, implementando asi a nuestra cadena alimenticia




como un cereal que contiene importantes proteinas que supera a la mayoria de los alimentos

en cuanto a cereales.

2.3.EL PRODUCTO Y SU GENERACION DEL VALOR.

El producto de cereal de amaranto se procesara y comercializara en el mercado local de
nuestro municipio de Patacamaya. Ya que las semillas de amaranto son una buena fuente de
fibra dietética, que equivale al 6% de nuestro peso. Una porcion de 200 gr. de semillas de
amaranto es lo suficientemente buena como para satisfacer la mitad de la dieta a base de

fibra que necesitamos diariamente.

Por el contenido proteico del grano de amaranto es mucho mas alto que cualquier otro
grano como el trigo y el centeno. Lo que hace Unico a este alimento es que no contiene
nada de gluten, por lo que es un ingrediente imprescindible en dietas libres de gluten para
personas veganas. Las semillas de amaranto contienen lisina, un aminoécido esencial, que
se encuentra principalmente en dietas no vegetarianas. EI Amaranto tiene un alto nivel de
proteinas ademas lo interesante es su buen equilibrio a nivel de aminoacidos y el hecho de
que contenga lisina que es un aminoacido esencial en la alimentacion humana y que no

suele encontrarse (o0 en poca cantidad) en la mayoria de los cereales.

Ademas, el amaranto fue uno de los alimentos seleccionados por la Nasa para el consumo
de los astronautas, ellos necesitan alimentos que nutran mucho y que se digieran

facilmente.

Composicién de algunos alimentos



AMARANTO 16 85 63 162 10.0 455
SARRACENO 9 25 74 20 1.8 256
MAIZ 12 58 72 33 2.8 282
TRIGO 10 3.5 71 £ 33 372
ARROCZ 7 2.F 77 iz 16 360
LECHE 35 49 5 118 Trazas 93
2.4.MISION

Mejorar la calidad de vida de nuestros clientes y garantizar la satisfaccién de nuestros
inversionistas, proveedores y colaboradores, ofreciendo productos organicos altamente
nutritivos e incentivando un habito alimenticio saludable.

2.5.VISION

Ser una de las empresas de produccién organica de mayor posicionamiento dentro del
mercado a nivel nacional.

2.6.PRINCIPIOS Y VALORES

o Etica: Trabajar con ética implica mantener una conducta correcta en base a los

derechos y deberes establecidos por la empresa.

e Responsabilidad social: La empresa tiene un compromiso para promover el
desarrollo social de los pueblos en donde se desenvuelve. Asimismo, la
responsabilidad social implica respetar la naturaleza y todos sus elementos.



e Trabajo en equipo y eficiencia: El trabajo en equipo se traduce en resultados
eficientes, y por ende mayor productividad. Un elemento fundamental para lograr

esto, es la comunicacion y respeto mutuo.

e Innovacién y desarrollo continuo: EI mundo globalizado obliga a las empresas a
estar en constante innovacién y desarrollo para mantener posicion en un entorno

fuertemente competitivo y variable.

e Disciplina y orden: Para alcanzar una meta es necesario tener disciplina y orden,
que radica en la perseverancia de realizar determinadas tareas bajo normas de

conducta y secuencia

2.7.0BJETIVOS
2.7.1. OBJETIVO GENERAL

Ofrecer un nuevo producto al mercado de alimentos, un cereal a base de amaranto de alta
calidad que satisfaga la necesidad de nuestros clientes, dandola a conocer a nivel nacional y
posteriormente generar alianzas estratégicas a largo plazo, para la incursion de mercados

internacionales.

2.7.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Consolidar el nombre de la empresa.

e Alcanzar un nivel optimo de competitividad a través de la diferenciacion del
producto.

e Aprovechar los beneficios del amaranto para obtener un nuevo producto saludable y

nutritivo.



2.8.LA ESTRATEGIA COMPETITIVA

El nivel de rivalidad con empresas competidoras es alto, puesto que en el mercado existen
grandes firmas multinacionales que captan gran parte del mercado Boliviano por lo cuentan
con economias de escala; ademas tienen gran parte de la cuota del mercado y sus marcas

son posicionadas.

En cuanto a la comercializacion de hojuelas de cereal, a base de cereales organicos como el
amaranto, aun no esta desarrollada en el pais debido a que no existen empresas que se

dediquen a la produccion y comercializacion de las mismas.

2.9.ESTRATEGIAS EMPRESARIALES

El factor clave del éxito de la empresa de cereales AROMA se debe a sus diferentes

estrategias como:

e Alianzas y adquisicién con otras compaiiias.

e Calidad en sus procesos productivos.

e Investigacion y desarrollo de nuevos productos.
e Diferenciarse para competir.

e Invertir para innovar, Nuevas tecnologias.

e Pulsar de sociedades estratégicas con otras compafiias grandes.

2.10. ANALISIS DEL MICROENTORNO
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2.10.1. LAS5 FUERZAS DE PORTER

Amenaza de los nuevos
competidores.

MEDIA

Rivalidad ?Stre los Poder de negociacion
competidores delos clientes

existentes
MEDIA ALTA ALTA

Poder de negociacion
delos proveedores

Amenaza de productos y
servicios sustitutivos

ALTA

2.10.1.1. AMENAZA DE NUEVOS COMPETIDORES. MEDIA

Las barreras de entrada tienen un impacto medio, puesto que pesar dela inversion baja, la
materia prima es escaso. Pese a que en la mayor parte de casos la barrera econémica suele
ser la méas considerada, en esta ocasion, la barrera mas fuerte es la falta de acceso a la
materia prima. El conocimiento especializado y tecnologia tampoco representan una

barrera, ya que son de facil acceso.
2.10.1.2. PODER DE NEGOCIACION DE LOS PROVEEDORES. MEDIA

A pesar de que la estrategia sera contar con varios proveedores, el poder de negociacion de
los mismos es medio dado que se deberd garantizar la compra y brindar capacitacion
técnica acerca del cultivo para aumentar la produccion de amaranto que al momento sigue

siendo escasa.
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2.10.1.3. AMENAZA DE PRODUCTOS SUSTITUTOS. ALTA

Los productos sustitutos para el cereal de amaranto son muchos puesto que se estaria
compitiendo con la mayoria de cereales comercializados en el pais. Los sustitutos son los

cereales de trigo, maiz y granola.
2.10.1.4. RIVALIDAD ENTRE COMPETIDORES EXISTENTES. ALTA

Aunque los productores de cereales en Bolivia son pocos, estdn muy bien posicionados y en
constante innovacion de sus productos, con capacidad para atender la demanda del

mercado.
2.10.1.5. PODER DE NEGOCIACION DE LOS CLIENTES. ALTA

Dado que existe un gran namero de oferentes con productos que compiten en igualdad de
precios, el cliente podra facilmente cambiar de una marca a otra. No existe mucha fidelidad
en este mercado, sin embargo, al tratarse del cereal de amaranto, que es un producto nuevo,
si genera una ventaja comparativa, a medida que vaya posicionandose el producto,
especialmente por ser sano y de alto poder nutritivo, se espera desarrollar una ventaja

competitiva para la empresa.

3. MERCADO

3.1.METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION PARA EL MERCADO

Investigacion descriptiva. El tipo de investigacion que se implement6 para este Plan de
Negocio fue la descriptiva, donde Se deben describir aquellos aspectos mas caracteristicos,
distintivos y particulares de estas personas, situaciones o0 cosas, 0 sea, aquellas propiedades
que las hacen reconocibles a los ojos de los demé&s. De igual manera, el autor dice: “En
tales estudios se muestran, narran resefian o identifican hechos, situaciones, rasgos,
caracteristicas de un objeto de estudio, o se disefian productos, modelos, prototipos, guias,
etc.” “La investigacion descriptiva se soporta principalmente en técnicas como la encuesta,
la entrevista, la observacion y la revision documental.” De lo anterior en este Plan de

Negocio se va a trabajar con la encuesta.(BERNAL, 2006)
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El presente trabajo tendra un enfoque metodoldgico de carécter descriptivo, pues la
situacion en la que se desenvolvera la empresa, asi como los demas momentos de la
investigacion estard en funcion de las caracteristicas y exigencias del trabajo (de las

necesidades de la empresa).

3.1.1. INVESTIGACION DE MERCADOS

En este capitulo buscaremos encontrar las respuestas a la factibilidad del negocio en si, por
medio de la investigacion de mercados, donde los datos cuantitativos nos ayudaran a
mejorar y cambiar los factores que creamos convenientes. Los resultados de los métodos de
investigacion mas conocidos, que en este caso son las encuestas, se ven reflejados en
conclusiones que son indispensables para continuar con una idea de negocio que se busca
sea rentable y que ademas proporcionara la informacion necesaria para conocer mas de
cerca al mercado meta, sus gustos y preferencias, tendencias, ademas permitira decidir si es

el mercado correcto, y si su segmentacion fue la mas adecuada.

3.1.2. RECONOCIMIENTO DE LA OPORTUNIDAD DE NEGOCIO.

Las oportunidades de negocio son infinitas, surgen a partir de las necesidades de los
consumidores. A medida que crece el consumismo aparecen nuevas necesidades, ademas se
crean nuevas tendencias lo que se aplica a nuestro caso. En la ultima década la gente se
preocupa mucho mas por su salud, desde temprana edad, por lo que los alimentos altamente
nutritivos y bajos en calorias estdn en auge. Por medio de la investigacion de mercados se
busca comprobar que estas afirmaciones son acertadas y que la oportunidad de negocio que

se ha planteado es factible y rentable.

3.1.3. DISENO DE LA INVESTIGACION

Investigacion Exploratoria
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e Analisis documental
v Revisién bibliografica

v Revision de leyes, normas.
Investigacion Descriptiva

e Cualitativa
v Entrevista a expertos
v" FocusGroup

e Cuantitativa

v" Encuestas

A cada tipo de investigacion (exploratoria, y cuantitativa) le corresponde una o varias
técnicas, y cada técnica emplea un instrumento especifico. A continuacién, se describen los
tipos, técnicas e instrumentos de investigacion utilizados, asi como la metodologia y los

resultados obtenidos:
3.1.3.1. INVESTIGACION EXPLORATORIA

La investigacion exploratoria se orientd a la recoleccion de informacion de fuentes
secundarias: bibliografia especializada, documentos legales, documentos cientificos,
estadisticas. Para ello los estudios exploratorios nos sirven para aumentar el grado de
familiaridad con fendmenos relativamente desconocidos, obtener informacion sobre la
posibilidad de llevar a cabo una investigacion mas completa sobre un contexto particular de
la vida real.(SAMPIERI, 1991)

3.1.3.2.INVESTIGACION CUALITATIVA

A través de la investigacion cualitativa se indagan y explican las razones del
comportamiento de los consumidores a partir de la identificacion y analisis de sus
respuestas, motivaciones, preferencias, etc.; también proporciona informacién para tomar
decisiones sobre productos, estrategias de marketing, composicion de la empresa, etc., es
decir, investiga las areas necesarias para tomar decisiones generales y especificas. La

presente investigacion se valié de las siguientes técnicas: entrevistas a expertos y focus

14



group Término en inglés que se refiere a grupos focales para investigacion 18 poblacion.
Esta técnica permite, ademas conocer respuestas directas y observar modos de
comportamiento sobre los productos en grupos reducidos de poblacion. (TAYLOR Y
BODGAN, 1990)

3.1.3.2.1. FOCUS GROUP
Objetivo general

Conocer los gustos y preferencias del mercado meta, asi como sus reacciones y actitudes

frente al producto.
Objetivos especificos

e Determinar la aceptacion del producto, en cuanto a sabor, por medio de una
degustacion.

e Determinar que buscan los consumidores al momento de escoger sus
cereales.

e Recibir retro informacién sobre usos, sabor, presentacion, formas vy
tamafos de envases, etc. de quien prueba el producto.

¢ Identificar carencias que percibe el consumidor en el mercado de cereales.

e Definir los canales de distribucion y publicidad més aceptada entre los

consumidores.
Metodologia

Se contara con la participacion de 6 a 8 personas en cada focus group, reunidas de acuerdo
a grupo de edad, y nivel socioecondmico medio, medio-alto y alto de la ciudad de
Patacamaya. Cada focus group contara con un moderador, asistente y camardgrafo para ser
filmado y llevado a cabo con amplia colaboracion de los participantes, los cuales deberan
brindar sus opiniones abiertamente durante unos cuarenta minutos aproximadamente que

duraré el focus group.— Grupo de 18 a 40 afos.

El focus group se realiz6 en la casa de una de las autoras de la tesis, se contd con 6

personas participantes, que cumplen con los requisitos necesarios para obtener la
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informacion adecuada, los cuales son tener entre 18 y 40 afios de edad, pertenecer a la clase
media, media-alta 0 alta y consumir cereales. EI Focus group duré unos 35 minutos
aproximadamente, se contd con una moderadora, una camarégrafa y un asistente que
colabor6 en cuanto a las degustaciones. Se inici6 con una actividad para romper el hielo de
manera que los integrantes se sientan mas comodos, posteriormente hubo una introduccion
por parte de la moderadora, donde se indic6 que las personas podian responder
espontaneamente a las preguntas y se les pidi6 sinceridad para responderlas. A
continuacién, se habl6 de los cereales en general y para culminar se realiz6 una serie de

degustaciones para conocer la opinién y sugerencias de los participantes.
Resultados

e Todos los participantes y sus familias consumen cereal y las marcas que primero se
vienen a su mente son kris, Kellogg y Nestlé.

e Por lo general consumen cereal solo en el desayuno y lo acompaiian con leche o
yogurt. Casi nunca lo consumen solo. Les gusta por su valor nutricional y facilidad
para preparar. Es practico y tiene buen sabor.

e Las caracteristicas que buscan en un cereal es que sea nutritivo y que tenga buen
sabor.

e No han probado ningun cereal que no sea de trigo o maiz.

e Solo uno de lo participantes conocia acerca del amaranto.

e Se realizo6 dos degustaciones. La primera presento las siguientes opciones:

a. Cereal de amaranto mezclado con chocolate.
b. Cereal de amaranto mezclado con miel, frutas deshidratadas, almendra.

c. Cereal de amaranto endulzado con estevia.

La muestra que mas gustd fue el cereal A (mezclado con chocolate). La muestra B, de la
misma manera fue acogida y tendia a ser mas nutritiva que la opcion anterior al ser comida.
La muestra C, no tuvo mayor acogida. En cuanto al conocimiento de los participantes
acerca de la estevia, solo uno de ellos conocia acerca de este producto y sus bondades. La
segunda degustacion, se realizo con las mismas opciones, pero esta vez mezcladas con

leche o yogurt:
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a. Cereal de amaranto con chocolate mezclado en leche.
b. Cereal de amaranto con miel, frutas deshidratas, almendra mezclado en
yogurt.

c. Cereal de amaranto endulzado con estevia mezclado en yogurt.

El cereal A fue del agrado de todos los participantes una vez mas. Consideran que el
amaranto con chocolate mezclado con leche se complementa y tiene un sabor muy

agradable.

El cereal B mezclado en yogurt gustd mucho mas en esta ocasion. Al mezclarlo se reduce

el nivel de dulce que se sentia solo al comerlo.

El cereal C mezclado en yogurt, tuvo diferentes opiniones. Para unos, pierde totalmente el
sabor, mientras que, para otros su sabor mejor6 en gran medida. Sin embargo, la apariencia

no resultd agradable y se enfatiza una vez mas el hecho de tener algo crocante.

e Los participantes del Focus group, comprarian el cereal, por su agradable sabor,
adicionalmente resaltan que el producto es hecho totalmente en Bolivia, lo que lo
hace mucho més atractivo para los posibles clientes.

e Lo que hace falta en el cereal de amaranto es la parte crujiente, que la mayoria de
cereales poseen, por lo que sugieren que se deberia agregar algun aditamento
especial para que el amaranto guarde su textura.

e Es importante dar a conocer al cliente como consumir el producto y sus beneficios,
puesto que es un producto nuevo.

e Al ser un producto natural, la gente puede pensar que no tiene un sabor tan
agradable o ser en cierto modo desabrido, por lo que sugieren que la principal
manera de llegar al publico debe ser por medio de la degustacion.

e A este grupo de edad no le atrae un cereal en polvo que se podria usar como
suplemento alimenticio.

e Encuanto a la publicidad lo mas importante es resaltar los beneficios del cereal, en
cuanto a nutrientes, utilizar la degustacion como método de llegar a los clientes,

resaltando principalmente que es una industria nacional. En este punto se destacd
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que la manera mas eficaz para llegar a los nifios es por medios masivos,
principalmente la television, creando un producto atractivo para ellos, puesto que en
la actualidad muchos de ellos deciden que cereales quieren consumir.

Deberé realizarse la publicidad de acuerdo al mercado meta. Si este es para nifios,
los participantes consideraron importante contar con empaques atractivos que
Ilamen la atencién de ellos. Adicionalmente, consideran que la ubicacion del cereal
en percha es importante. El cereal debera estar al alcance de los nifios, ya que de
esta manera podran tomarlo de la percha y pedir la compra del mismo a sus padres.
En cuanto a los canales de distribucion, los participantes piensan que el

supermercado es el lugar mas indicado para encontrar sus cereales.

Conclusiones

El cereal es un alimento nutritivo y de mucha aceptacion en el consumidor, el cual
lo prefiere por su sabor y facilidad de prepararlo.

Tras las degustaciones, se puede concluir que el cereal es aceptado y existe
intencidn de compra por parte de los participantes.

Es importante encontrar la manera de guardar la consistencia del amaranto, evitando
de esta manera que se desvanezca al mezclarlo con liquidos. Se podra consultar con
ingenieros en alimentos para buscar alternativas.

La presentacion del cereal, debera ser de acuerdo al grupo de edad.

Para la comercializaciéon del amaranto, es necesario contar con empaques
informativos acerca del cereal y sus beneficios, asi como realizar degustaciones.

Se debe enfatizar que el producto es boliviano. Se puede aprovechar la existencia de
programas de promocién de consumo de granos andinos en el pais para
promocionar el producto.

Se deberéa definir el medio publicitario a usarse, de acuerdo al segmento y grupo de

edad al que se dirigira el cereal.

3.1.3.3.INVESTIGACION CUANTITATIVA
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Tiene por objetivo estudiar las propiedades y fenémenos cuantitativos y sus relaciones para
proporcionar la manera de establecer, formular, fortalecer y revisar la teoria existente.
(EZEQUIEL ANDER-EGG, 1990)

3.1.3.3.1. ENCUESTA

Objetivo General

Identificar las caracteristicas necesarias para lograr la aceptacion del cereal de amaranto

dentro del mercado objetivo.

Objetivo Especifico

o Definir el mercado meta al que se dirige el producto.

e Determinar la frecuencia de compra y consumo de los posibles clientes.
e Determinar principales competidores.

e Identificar precios asequibles para el mercado meta.

e Determinar factores influyentes de compra.

e Determinar preferencias con respecto a presentacion del producto.

e Definir los canales de distribucion éptima para el producto.

e Definir medios publicitarios mas aceptados por el posible consumidor.

3.2.PRODUCTO MERCADOTECNICO

Determinar la factibilidad de la creacion de una empresa dedicada a la elaboracion y
comercializacién de Cereal a base de Amaranto en la quinta seccion del municipio de

Patacamaya provincia Aroma del departamento de La Paz.

Entregando productos que promuevan un estilo de vida saludable, para personas con
tendencias alimentarias saludables y bajas en azucar, junto con el compromiso de los
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trabajadores para brindar un producto con la mejor calidad y sostenible en el tiempo. De

esta manera satisfaciendo las necesidades para con nuestros clientes

3.3.POTENCIAL DE MERCADO

El amaranto es una planta que pertenece a la familia de los amaranthacea y al género
Amarhantus (AmaranthusSpp.). Es de cultivo anual y puede alcanzar de 0.5 a 3 metros de
altura. Esta familia de Amaranthaceae retine cerca de 60 géneros y méas de 800 especies,

pero existen tres que producen semilla y son las mas apreciadas:(FAO, 2008)

AmaranthusCaudatus: Cultivo en la region de Los Andes y se comercializa como planta
de ornato principalmente en Europa y Norteamérica.
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AmaranthusCruentus: se cultiva para obtener grano. También se consume como vegetal.

AmaranthusHipochondriacus: se cultiva para obtener mayor cantidad de grano.
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Su ciclo vegetativo tiene un promedio de 180 dias, desde que germina hasta que alcanza su

madurez.

Las zonas de produccion y cultivo son: Chuquisaca actualmente produce 506 toneladas (t),
que representa el 70% del total de la produccién nacional, siendo los municipios de
Mojocoya y Tominalos principales productores. Luego se ubica La Paz, seguido por
Cochabamba, Tarija y, finalmente, Santa Cruz. En el caso de Chuquisaca, las condiciones
agroecoldgicas posibilitaron tener una superficie cultivable de 758 hectareas (h), que es el

75% del total nacional.

A nivel mundial, China es el principal productor de amaranto con 150,000 hectareas
sembradas. Le siguen India y Per con 1,800 has., México con 900 has. Y Estados Unidos
con 500 has. En cuanto a participacion de mercado en exportaciones, Argentina representa
el 49%, Per0 el 45.24% y Mexico solamente tiene el 3.02% seguido de Bolivia con 0.36%

y Ecuador con 0.25%.

El horizonte de la demanda local, nacional e internacional es de 1.828 toneladas de
amaranto distribuidas entre producto convencional y organico, segun un estudio realizado
en 2015 por la Camara de Industria y Comercio (Cainco) Chuquisaca, sobre el mercado

interno del amaranto (nacional y local) y su estrategia de comercializacion.

Actualmente, existe un gran interés por este producto, donde ElI 80% de la produccién
nacional de amaranto es exportado al mercado europeo via puertos chilenos y solo un 20%
es consumido en el pais y transformado en productos alimenticios, siendo Chuquisaca el

primer departamento productor en este rubro.

3.4.BARRERAS DE ENTRADA O DE SALIDA

3.4.1. BARRERAS DE ENTRADA

La actualidad en el mercado local, existen diferentes tipos de productos y servicios para
satisfacer al cliente, por lo que cualquier producto o servicio nuevo que ingrese al mismo

mercado tendra que tomar muy en cuenta algunos aspectos para el éxito de su producto.
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No obstante, a pesar de que existen barreras importantes no debemos olvidar la escases de
la principal materia prima como es el amaranto y el aumento de precio de la misma, nos

permite ingresar al mercado como una alternativa para las empresas que elaboran cereales.

3.4.2. BARRERAS DE SALIDA

Son obstaculos que impiden o dificultan a nuestra empresa la salida del mercado ya que la
obliga a permanecer en la industria, se ha identificado como posibles barreras de salida de

la empresa:

» Compromiso a largo plazo con clientes o proveedores por lo cual deben permanecer
todavia en el mercado.

> No dejar que la competencia avance en su mercado y amanece la posicion
competitiva alcanzada.

» Seguir en el mercado para cubrir las deudas adquiridas en el tiempo

Cumplimiento de normas estrictas y en ciertos casos innecesarios, sujetos a la aprobacion

de algun organismo oficial, sin el cual no se podra continuar.

3.5.INVERSION INICIAL

La empresa necesitara de una fuerza monetaria capaz de cubrir adecuaciones para su
funcionamiento como ser, la compra de maquinaria y materia prima, pago al personal y

algunos imprevistos.

Los volimenes de produccién producen un impacto en la eficiencia, por esta razén se debe

tener en cuenta a la competencia que posee una alta produccion.
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3.6, ACCESO A PROVEEDORES Y CANALES DE DISTRIBUCION

Una barrera compone el cumplimiento de requerimientos que no siempre facilitan el

proceso del producto: En cuanto a venta, contratos, distribuciones de materias.

3.7.MAYOR DIFERENCIACION DE CIERTO PRODUCTO EXISTENTE

La diferenciacion de producto, las empresas establecidas tienen patentes, identificacion de

marca, prestigio o fidelidad de los clientes.

Es el caso de que alguno de los competidores en el sector cuente con un producto muy bien

posicionado en la mente del consumidor, factor con el que resultaria dificil compartir.

3.8.FALTA DE EXPERIENCIA EN LA INDUSTRIA

La experiencia es un factor primordial para alcanzar el éxito, por esta razén, incursionar en

el proceso sin la preparacion adecuada, puede aplicar el acceso.

3.9.SEGMENTACION DEL MERCADO

La segmentacion del mercado es una filosofia orientada hacia el consumidor y un elemento
fundamental de una buena planeacién de la comercializacion consiste en pronosticar con la

mayor exactitud la demanda de un producto.
Por lo que nuestra empresa al momento de su comercializacion de su producto

El mercado total para la mayoria de los productos no es muy variado, muy heterogéneo.

Esta falta de uniformidad puede ser indicadora de que existen
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Diferencias en los habitos de compra, en la manera como se usa el producto, en los motivos
de su compra o en otros factores. La segmentacién del mercado tiene en cuenta estas

diferencias.

3.9.1. SEGMENTACION SIMPLE Y MULTIPLE

La gerencia puede escoger entre segmentacion simple y multiple.

3.9.1.1.SEGMENTACION SIMPLE

Significa seleccionar como mercado meta un grupo homogéneo del total del mercado para
satisfacer un segmento Unico que permite a una compafiia penetrar en un mercado pequefio
y adquirir reputacién como empresa de expertos o especialistas en el mercado limitado.
Puede introducirse en ese mercado con recursos limitados. El riesgo consiste en que el
vendedor apuesta todo a un solo nimero. Si disminuye el mercado potencial el vendedor

puede tener graves problemas.

3.9.1.2.SEGMENTACION MULTIPLE

En esta, dos o mas grupo diferentes de clientes potenciales se identifican como segmentos
de mercado meta. Se desarrolla una mezcla de mercadotecnia por separado para obtener
cada segmento; una compafiia desarrollara una variedad diferente del producto basico ara
cada segmento como parte de la estrategia de segmentacion mdaltiple. Puede realizase
también sin cambios en el producto, con programas separados de mercadotecnia orientado a

un segmento diferente del mercado.

3.9.2. BENEFICIOS DEL SEGMENTO DE MERCADO
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Una empresa pequefia con recursos limitados puede competir con efectividad en uno o dos
segmentos de mercado; la misma empresa se veria en problemas si se dirigiera al mercado
total. Pude disefiar productos que satisfagan la demanda del mercado empleando la
estrategia de segmentacion del mercado. Los medios publicitarios se pueden usar en forma
mas efectiva porque los mensajes de promocion y los medios escogidos para presentarlos

pueden ser dirigidos mas especificamente hacia cada segmento del mercado.
3.10. PARTICIPACION DEL MERCADO

La participacion de mercado es un indice de competitividad, que nos indica que tan bien
nos estamos desempefiando en el mercado con relacién a nuestros competidores. Este
indice nos permite evaluar si el mercado esté creciendo o declinando, identificar tendencias
en la seleccion de clientes por parte de los competidores y ejecutar, ademas, acciones

estratégicas o tacticas.

El calculo de la participacién de mercado parece muy simple, pero no lo es. Para que el
resultado de este célculo sea confiable y relevante, se necesita previamente definir el

mercado al que se sirve 0 mercado meta, conocer su situacion y determinar su tamafio.

3.11. SELECCION DE LA MUESTRA
El método de muestreo utilizado fue: probabilistico por area (polietapico)

Para determinar el tamafio de la muestra del universo o poblacion objetivo se realiz6 una
encuesta piloto con el objetivo de determinar si las preguntas son claras y se encuentre un
orden sucesivo y légico de las preguntas, para el célculo de la muestra de la encuesta se

utilizo la siguiente ecuacion, para una poblacién infinita mayor a 500.000 habitantes.

a’*p*p
eZ

Donde:
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N= Tamafio de la muestra

Z = Coeficiente de confianza (para un intervalo de confianza del 95%= 1.96)
P= Probabilidad de éxito (50%)

(= Probabilidad de fracaso (1-p) (50%)

N= Tamafio de la poblacién

€ = Error de estimacion (5%)

Se trabajo con un error madximo permitido del 5%, valor generalmente usado, ya que las
variaciones superiores a esta reduccion demasiado la validez de la informacion.

Los valores de p y q fueron obtenidos de los resultados de la encuesta piloto.

3.12. TAMANO DE LA MUESTRA

2 1.96)% ¥ 0.5 0.5
o8 *p*p (1.96)7%05+05
e? (0.25)2

Para evitar inconvenientes en nuestras encuestas con los encuestados tomaremos un tamafio

de muestra: N=400.

3.13. PRONOSTICO DE VENTAS

El prondstico de la demanda da origen a varias clases de proyecciones. Por ejemplo, un
pronostico puede referirse a una industria entera, a una linea de productos o bien a una
marca individual. Puede aplicarse a la totalidad de un mercado o a un segmento en
particular. La estimacion puede basarse en factores generales o en un plan especifico de
comercializacién. Por lo tanto, para que un prondstico se entienda y sea Util, es importante

aclarar exactamente qué cosa describe.
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PROYECCION DE PRODUCCION EN UN HORIZONTE DE 5 ANOS

ESCENARIO ANOS

1ER. ANO 2D0. ANO |3ER. ANO 4T0.ANO 5TO.ANO

PESIMISTA

CONSERVADOR 10.000 10.700 11.663 13.063 14.891

OPTIMISTA

ESCENARIO DE LA DEMANDA
16000 14.891
14000
12000
10000
8000
6000
4000

2000

1ER. ANO 2D0. ANO 3ER. ANO 4T0.ANO 5TO.ANO

DISENO PROPIO

3.14. EL CLIENTE OBJETIVO
3.14.1. CLIENTES POTENCIALES

En un primer momento se deberia establecer el perfil de cliente al que se va a dirigirla
oferta, hay que establecer si los clientes van a ser otras personas 0 negocios, clientes
particulares 0 ambos, hay que definir los rasgos demogréaficos del cliente objetivo (edad,

profesidn, aficiones, tamafio de empresa, sectores de actividad, ubicacion, etc..).

En definitiva, hay que establecer los atributos que caracterizan al cliente objetivo del

producto que permitan resolver, entre otras las siguientes cuestiones.

e Quiénes seran los clientes, consumidores finales.
e Cuantos clientes seran.
e Donde estan ubicados.

e Qué necesidades tienen.
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e Qué habitos de compras tienen.

e Como satisfacen actualmente esas necesidades.

e CoOmo adquieren el producto.

e Grado de dependencia de sus proveedores actuales.

e Qué factores son mas valorados por los clientes, precio, calidad.

3.14.2. COMPRA

Debido a los resultados de campo las personas adquieren el producto cuando lo requieran
ya sea de manera semanal, quincenal y mensual para cubrir el consumo familiar de la

misma.

FRECUENCIA DE CONSUMO POR LOS CLIENTES

- SEMANAL
= QUINCENAL
- MENSUAL

3.14.3. CONSUMO
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Debido al estudio realizado, nuestro mercado potencial no genera ventas rapidas por lo

tanto no adquieren nuestro producto en volimenes proporcionales.

CANTIDADES DE PRODUCTOS ADQUIRIDOS

B BARRAS
B CEREAL

3.14.4. DONDE COMPRA

Para la adquisicion de la materia prima de amaranto se lo obtiene en los departamentos
productores de nuestro Estado Plurinacional de Bolivia, como ser: Chuquisaca,

Cochabamba, Tarija y La paz.

Entre los paises importadores con mayor participacion en el mercado boliviano son:

Argentina, Brasil y Perd.
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PROCEDENCIA DE LA MATERIA PRIMA

m BOLIVIA
m IMPORTADA

3.15. INFLUENCIAS INTERNAS

3.15.1. PRECIO Y COMPETENCIA

El precio y la competencia son dos de las influencias méas fuertes en la estrategia de
marketing. Aunque son clasificadas como influencias internas y externas, el precio y la
competencia se afectan mutuamente de forma dindmica, ya que la manera en que una
empresa entra en el mercado dicta cobmo responde a la competencia. Por ejemplo, las
pequefias empresas suelen requerir inmediatos beneficios a corto plazo, por lo tanto, la
estrategia de marketing introduce un producto de alto rendimiento a un segmento de nicho
de mercado antes que la competencia. Entonces el negocio genera beneficios tanto como
sea posible hasta que los competidores introducen un producto mas barato y/o superior, y

luego se mueve para lanzar un nuevo producto en un nuevo mercado.
3.15.2. RECURSOS HUMANOS Y CULTURA DE LA EMPRESA

Los recursos humanos y la cultura de la empresa afectan la comercializacion interna. Un

negocio con empleados altamente cualificados y una cultura de colaboracion en la empresa
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tiende a tener una mayor tasa de implementacion exitosa simplemente porque los
empleados invierten en su éxito y estdn dispuestos a compartir ideas para lograr sus
objetivos declarados. Por el contrario, una empresa con empleados altamente cualificados y
una cultura de empresa competitiva tiene una mayor probabilidad de fracasar debido a la
influencia de las luchas de poder internas perturbadoras.

3.15.3. CULTURA

e Con una eficiente administracion por parte de la gerencia se creara valores para con
los trabajadores.

e Toda persona que forme parte de la empresa como funcionario sera tratada
conforme a sus derechos.

e Laempresa al momento de tomar una decision se le otorgara libertad de expresion

en una toma de decision.

3.16. INFLUENCIAS EXTERNAS

3.16.1. TECNOLOGIA

La tecnologia y los avances tecnoldgicos son casi imposibles de controlar para las pequefias
empresas, puesto que las innovaciones en la tecnologia tienden a ocurrir sin previo aviso y
con frecuencia tienen efectos impredecibles muy extendidos, en ambos mercados y en el
comportamiento de compra del consumidor. La tecnologia afecta la comunicacion, los
medios de comunicacion y los canales de distribucion, e incluso puede hacer que el
producto en si quede obsoleto, lo cual no sélo hace que la estrategia de marketing sea inutil,

sino que también amenaza la supervivencia de la empresa.
3.16.2. TECNOLOGIA Y ESTRUCTURA

La empresa contara con equipos actualizados acorde a la produccion de cereal de amaranto

previamente con conocimiento para producir la misma.

Cada area de trabajo de la empresa estara formada con un personal altamente calificado y

capacitado para la operacion de las maquinarias.
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La supervision constante comprometera con la responsabilidad de los trabajadores para una

eficiente produccion.
3.16.3. LA ECONOMIA

La economia es otra poderosa influencia externa que se encuentra en gran medida fuera del
control de una empresa. La economia influye en la estrategia de marketing de varias
maneras, incluyendo como las tarifas de la industria de la crecen o decaen y como los

consumidores estan gastando en la industria de la empresa.

3.17. CONDICION GENERAL DEL MERCADO DEL PROYECTO

3.17.1. DEMANDA DE CEREALES EN EL MERCADO

Los consumidores se ven beneficiados por el alto contenido nutricional y practicidad al
momento de preparar. Los nifios son considerados el principal consumidor de cereales, es
por ello que la demanda de cereales se incrementa en los meses de inicio de clases y

permanece asi hasta el periodo de vacaciones en donde la demanda baja.

En cuanto a los precios, estos no parecen afectar mayormente al consumidor siempre y
cuando no resulten significativos, muestra de ello es que en meses pasadas de este afio se

experiment6 un pequefio incremento en los precios y la demandase mantuvo intacta.
3.18. ANALISIS DEL MERCADO CONSUMIDOR
3.18.1. PERFIL DEL CONSUMIDOR
3.18.1.1. CARACTERISTICAS DEMOGRAFICAS.

El producto estara dirigido a nifios, jovenes y adultos de clase media, media alta y alta

poblacion en la ciudad intermedia de Patacamaya.
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3.18.1.2. ESTILO DE VIDA.

Las personas que consuman este producto seran principalmente aquellas que invierten

su dinero y su tiempo en productos y actividad es saludables y nutritivas.
3.18.1.3. MOTIVOS.

Los motivos por los que los clientes adquiririan el cereal de amaranto se enfocan en
salud nutricién y sabor, puesto que una de las principales caracteristicas que se resaltan
en este producto es que ademas de su alto contenido nutricional comparable con muy
pocos existentes en el mercado tiene un sabor muy agradable, apto para todas las edades

dependiendo de su presentacion.
3.18.1.4. HABITOS DE COMPRA.

Para satisfacer el mercado meta, el cereal de amaranto se encontrara en las principales

cadenas de autoservicios y farmacias de la ciudad.

3.18.2. TACTICAS DE VENTAS

e Brindar al consumidor diferentes opciones de productos, ya sea en
presentaciones o en sabor, de manera que tenga la libertad de elegir aquel que
sea de su preferencia.

e Utilizar herramientas de promocidn de ventas como muestras, cupones, paquetes
de precios (entregar 2 productos al precio de uno, o 2 productos relacionados en
un envase), bonificaciones, especialidades publicitarias (entregar articulos Utiles
grabados con la marca del producto), promociones en punto de venta (POP,

exhibidores y pruebas del producto).

3.18.3. POLITICAS DE SERVICIOS Y GARANTIAS

e Se contard con un mail de servicio al cliente dirigido a atender las inquietudes,
sugerencias, quejas o reclamos de los consumidores, puesto que se busca estar en

constante mejora de los productos.
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e Los productos de amaranto estaran elaborados y empacados cumpliendo con todas
las normas y requisitos para elaborar productos alimenticios.

e En caso de que el empaque se encuentre en mal estado, o existiera defectos de
envasado, se entregara otro producto similar sin ningun costo.

e Cuando el producto se caduque, se realizara la reposicion inmediata, sin costo para

el canal.

3.19. OBJETIVOS DE MARKETING

3.19.1. OBJETIVO GENERAL
Introducir el producto al mercado y posicionarlo en la mente del consumidor.

3.19.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Conocer el mercado y sus capacidades en cuanto a proveedores, consumidores,
competencia y canales de distribucion.

e Establecer las estrategias de marketing y planes de accion de acuerdo al ciclo de
vida donde se encuentre el producto.

e Obtener inicialmente el 5% del mercado meta, buscando aumentarla participacion
afio tras afo.

e Evaluar resultados por medio de un programa de control que permita cambiar o

mejorar las estrategias.

3.20. ESTRATEGIAS DE MARKETING

Las estrategias de marketing definen como se van a conseguir los objetivos comerciales de
nuestra empresa. Para ello necesitamos identificar y priorizar nuestros productos que tengan
un mayor potencial y rentabilidad, de la misma manera poder seleccionar al publico al que

nos vamos a dirigir, definir el posicionamiento de marca que queremos conseguir en la
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mente de nuestros clientes y trabajar de forma estratégica las diferentes variables que

forman el marketing mix (producto, precio, distribucion y comunicacion).

3.21. MARKETING MIX

3.21.1. PRODUCTO

El producto es un bien fisico que tiene la capacidad de satisfacer las necesidades o deseos, a
la vez servicio es cualquier actividad o beneficio que una parte puede ofrecer a otra. Se dice
que los beneficios son los verdaderos satisfactores de las necesidades del consumidor; los
atributos son los beneficios buscados, hechos tangibles para poder ser apreciados por el

consumidor.
3.21.1.1. CLASIFICACION

Se clasifica como producto de bienes no duraderos ya que es usado para satisfacer las
necesidades del consumidor y cuidar la salud de los consumidores por ser un producto

natural que no tiene ningun tipo de aditivos quimicos ni conservantes.

3.21.1.2. NIVEL DE PRODUCTO

El nivel de nuestro producto es genérico dado que basicamente nuestro producto tiende a
satisfacer una necesidad basica. Segun los resultados de factores internos la empresa se

encuentra en un nivel medio debido a que es una nueva empresa en el mercado.
3.21.1.3. DISENO Y COLOR

El disefio es muy sencillo (tipo carton) y con el sello de la empresa (CEREALES

AROMA), los colores son limitados al color del sello y al color del envase.
3.21.1.4. EMPAQUE

El producto de cereal de amaranto se presenta en modelos del empaque, de acuerdo a la

comodidad para la manipulacién del distribuidor y gusto del consumidor.
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3.21.1.5. MARCA

Marca “CEREALES AROMA”

g
roma
EREALES::.

Mismo sabor, mayor nutricion

3.21.1.6. ETIQUETA

El disefio es Unico y reflejo la calidad que brinda el producto.
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El disefio es facil de identificar y recordar para el consumidor con colores llamativos, que

reflejan sus caracteristicas mas relevantes.

3.21.1.7. CALIDAD

Ya que es elaborado higiénicamente, con ingredientes autorizados lo cual no se sale de la
norma con adulteraciones, son ingredientes sanos y muy bien elaborados lo cual hace que
sea un producto de calidad y competitivo en el mercado a la altura de cualquier cereal de
marca para todo consumidor en general que lo puede adquirir en las tiendas o en cualquier
punto asi obteniendo el productor y tomar un producto verdaderamente bien elaborado y de

calidad.
3.21.1.8. GARANTIA

El amaranto se caracteriza por tener un alto nivel nutricional, especialmente por contener
LISINA, un aminoacido que participa en la fijacion del calcio (vuelve a los huesos mas
resistentes y proviene osteoporosis), incentiva el desarrollo del coeficiente intelectual, evita
la anemia y la desnutricion infantil, favorece a la digestion. La empresa CEREALES
AROMA S.R.L. se encarga de la elaboracion de productos de gran calidad derivados del
amaranto cuidando siempre el valor nutricional de los mismos conservando en los procesos

todas las propiedades.
3.21.1.9. SERVICIOS PRE-VENTA Y POST-VENTA

La empresa cuenta con servicios pre-venta para la condicion de pagos en el caso de

minoristas esto suele ser algunas veces a crédito
3.21.1.10. CICLO DE VIDA DEL PRODUCTO

El ciclo de vida del producto es de un afio.
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3.21.2. DISTRIBUCION

Una de las decisiones estratégicas mas importantes dentro de la actividad de marketing es
saber ubicar un lugar donde se pueda facilitar el proceso de intercambio de tal manera que
los bienes y servicios que buscan los consumidores estén disponibles en el tiempo y lugar
que estos los requieran. Las empresas si quieren facilitar el flujo de los bienes y servicios
que llevan al mercado necesariamente tienen que utilizar canales de distribucion, que son
estructuradas formadas por las organizaciones de los intermediarios que intervienen en el

proceso del intercambio competitivo.
3.21.2.1. CANALES DE DISTRIBUCION

La empresa CEREALES AROMA utiliza los canales de distribucion de bienes de consumo
con el objetivo de hacer llegar el producto a los consumidores o clientes de una manera

facil y rapida.
Para ello utiliza el canal de distribucion:
Productores - consumidores
3.21.2.2. INTEGRACION DE LOS CANALES DE DISTRIBUCION

La empresa CEREALES AROMA maneja la integracion vertical porque esta integracion
incluye el control de todas las funciones desde la fabricacion hasta el consumidor final. Ya

que busca obtener para él, las mejores condiciones de venta.

3.21.2.3. CRITERIOS PARA LA SELECCION DEL CANAL DE
DISTRIBUCION

Hay un solo tipo de distribuidor:

e El que se encarga de repartir los productos a los consumidores directamente en el

mercado (sucursales)

3.21.2.4. FUNCIONES DEL CANAL DE DISTRIBUCION
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Son: Productores — consumidores

3.21.2.5. LOGISTICA DE LA DISTRIBUCION

El control no se realiza, ya que se empieza el proceso de distribucion a las sucursales solo
cuando estos lo requieren solo existe una idea del cupo de ventas y en cuanto a la
distribucion de los productos se distribuye en las instalaciones de la empresa ya que se

cuenta con medios de transporte propios de la empresa.

3.21.2.6. EVALUACION DE LOS MIENBROS DEL CANAL

Se avalia como buena ya que el cliente puede adquirir el producto en cualquier momento

debido a que se distribuye en las instalaciones de la empresa teniendo una buena atencion.

3.21.3. PRECIO

El publico ocasionalmente, solo recuerda un determinado producto por el precio que tiene,
y su accion final dependera de ese precio, de si es accesible 0 no. En muchos productos la
calidad no es tan importante como lo puede ser el precio. El precio no es un elemento

estatico, sino que va variando en funcién de las estrategias que se haya marcado la empresa.
3.21.3.1. DETERMINACION DE LA DEMANDA

El producto tiene un precio fijado y esta no cambiara segun a la demanda ya que este precio

satisface al cliente en su calidad.
3.21.3.2. ANALISIS MARGINAL
Para nuestro andlisis marginal tomamos en cuenta los siguientes costos:
Costo fijo: el costo es fijo para la produccidn por qué no varia ya que estéa fijada de acuerdo

a la calidad.
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Costo fijo promedio: el costo fijo por unidad producida.

3.21.3.3. PUNTO DE EQUILIBRIO

Debido a que no se tiene con exactitud los datos de costos de produccion de estos dos
altimos afios no podemos graficar el cuadro de anélisis de punto de equilibrio, pero por

andlisis anteriores podemos identificar que no se encuentra en equilibrio.

3.21.3.4. EVALUACION DE LOS PRECION DE LA COMPETENCIA

La competencia y la empresa no tienen mucha variacién en los precios, pero la empresa

tratara de vender (dependiendo a la calidad) a precios econdémicos.

Como se puede observar el producto tiene uno de los precios mas altos esto debido a su

buena calidad.
3.21.3.5. POLITICA DE FIJACION DE PRECIOS

En cuanto a precios se refiere, la empresa “CEREALES AROMA” desde la apertura hasta
estos dias, fue fijando los precios de acuerdo a cubrir sus necesidades de la produccién y de

la empresa, y por supuesto también a la calidad del producto.
3.21.3.6. POLITICA DE DESCUENTOS

En este contexto nuestra empresa no cuenta con politicas de descuentos en pequefios

volimenes, pero si en grandes volumenes, es decir, descuentos por volumen, cuando la
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vende es de un valor considerable la empresa puede redefinir el precio del producto para la

ventaja del consumidor.
3.21.3.7. ESTRATEGIAS DE PRECIOS
La estrategia de precio se basa en:

Fijacion de precio basado en el costo: porque en el precio es igual al costo mas la utilidad

de produccion.

3.21.4. PROMOCION

Es través de ella que se lograra una intercomunicacion continua entre la empresa y el
publico al que se dirige: la empresa conoce mejor a su mercado, sus gustos, sus deseos, sus
necesidades a través de las informaciones que le ha facilitado el propio mercado; al mismo
tiempo ese mercado de consumidores, conoce a la empresa, saben que conocen sus gustos y

que les dan lo que pide.

3.21.4.1. VENTA PERSONAL

La empresa se relacionara directamente y positivamente con los clientes en las ferias que se

realice.

El tipo de venta personal que se empleard en la empresa “CEREALES AROMA” sera la

venta creativa.

Con las actividades que ejecutara la empresa ubica clientes potenciales y enfoca la

presentacion de ventas.
3.21.4.2. ESTRATEGIA PROMOCIONAL

La estrategia promocional utilizada es de “Marketing Directo”. Donde realizaremos ferias y
eventos para hacer conocer nuestros productos en sus variedades de la misma manera se

hard conocer algunos emprendimientos y proyectos productivos de los pequefios y
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medianos productores con los posibles consumidores en las lineas de alimentos procesados,
con el fin de implementar espacios de testeo para obtener una retroalimentacion real de los

productos y modelo de negocio.

Adicionalmente, para reforzar la estrategia de “Marketing Directo” se realizara a través de
las redes sociales como Facebook y Google +. En los cuales se puede diferenciar la
publicidad, de acuerdo al segmento de mercado al cual va dirigido el mensaje promocional.
En redes sociales se pretende crear un vinculo con el consumidor y potencial cliente con
publicaciones que muestren la importancia y preocupacion de la empresa por la salud y la

calidad de vida de las personas.

3.21.4.3. PUBLICIDAD

La publicidad que se realizara en ferias, sera por medio de un stand promocional en el cual
se entregara degustaciones y muestras pequefias gratis; ademas de comercializar el
producto. En la interaccion con los clientes, se buscara crear un vinculo de familiaridad e
invitarlos a ser parte de la pagina web y redes sociales; con el fin de impartir educacion
acerca del Amaranto y los beneficios de consumirlo. De acuerdo a los puntos de venta que
necesitan reforzar el poder de decision final de compra. Puntos de venta que tienen un
crecimiento acelerado y aquellos que presenten ventas bajas, pero se espera que con un

adecuado enfoque de publicidad y promocion incrementen las ventas.

En conclusién, el presupuesto utilizado para publicidad en redes sociales es controlado en
base al presupuesto deseado, con la garantia que el mensaje publicitario llegara al segmento

de mercado deseado.

4. OPERACIONES

4.1.INGENIERIA DEL PROYECTO

Es el estudio que permite determinar y conocer la localizacion, el tamafio de la planta
que estard definido de acuerdo a la demanda, disponibilidad de materia prima y de

capital; se determinara la maquinaria y el equipo mas adecuado que lleve a reducir al
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maximo los costos y producir en un 6ptimo. En sintesis, este estudio determinara la
productividad, el funcionamiento y operacién de la empresa, asi como racionalizar los

recursos a fin de llegar a la viabilidad del proyecto.
4.2.MICROLOCALIZACION

La micro localizacién abarca el municipio de Patacamaya, lugar céntrico entre la
ciudad de La paz y Oruro. Las razones que han definido a este lugar como el idéneo
para el establecimiento de la empresa, son las de contribuir en la industrializacion del
municipio, crear en minima parte fuentes de empleo e incrementar con todo ello el
dinamismo econdmico. Razones de mayor importancia son las condiciones legales,
fisicas y geograficas que facilitan la instalacion de la planta; legalmente, los tramites
son relativamente sencillos, pues, el municipio apoya este tipo de actividades,
interviniendo ante los distintos organismos para facilitar la tramitacion administrativa

a la que hay que ajustarse para operar dentro del mercado.

Los antecedentes naturales, econémicos, juridicos y sociales a los que esta sujeto el
municipio, son algunos de los factores a considerar por la relacion que se tiene con
ellos con respecto a la instalacion de la planta, y que de alguna forma dan un

panorama general de las condiciones del lugar.

A continuacion, se describen de forma detallada los aspectos mas relevantes:

Patacamaya es la quinta seccion municipal de la provincia Aroma, ubicada sobre la red
troncal del camino La Paz - Oruro, a 109 kms. de la capital del departamento. De
Patacamaya parte la conexién caminera hacia Tambo Quemado, en la frontera con Chile,
principal via de acceso de Bolivia hacia el océano Pacifico. EI Municipio esta dividido en
11 cantones y 37 comunidades. El clima es predominantemente frio. Por la jurisdiccion
atraviesa el rio Queto, de caudal estacionario. El origen de la poblacion es aymara, y se
hablan los idiomas castellano y aymara. La comunidad esta organizada en sindicatos y en
juntas vecinales. La fiesta patronal es el 15 de agosto, en la cual participan grupos

folkldricos y autéctonos.

4.2.1. ACTIVIDADES ECONOMICAS DE PATACAMAYA
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La actividad econémica principal que se desarrolla en el municipio Patacamaya es la
agricultura con cultivos de papa, cebada y quinua, destinados a su comercializacion en las
ferias locales, mientras que los cultivos de trigo, cafiahua, haba, arveja, cebada y grano son

para el consumo familiar.

En cuanto a la actividad pecuaria, la poblacion se dedica a la crianza de ganado camélido,
ovino y vacuno, productos que, en gran medida, son destinados al comercio. Los productos
y subproductos del ganado vacuno son los mas rentables, los cuales son comercializados en
la feria semanal de Patacamaya. Las ferias proximas mas concurridas son las de

Lahuachaca y Villa Remedios.

4.2.2. VENTAJAS Y POTENCIALIDADES DEL MUNICIPIO DE
PATACAMAYA

La ventaja comparativa que posee el Municipio es la ganaderia de vacunos, para lo cual
cuenta con vastas regiones potencialmente aptas para el cultivo de forrajes. El hecho de que
por el Municipio atraviese la carretera asfaltada La Paz - Oruro, constituye una ventaja, ya

que posibilita el crecimiento socioecondmico de la poblacién.

El balneario de Vizcachani es otra de las fortalezas de la regidn, en tanto las aguas termales
con las que cuenta, consideradas medicinales, atraen la visita de gran cantidad de gente que

se traslada hacia el lugar todos los fines de semana.
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4.3.INGENIERIA DE LAPLANTA

Este apartado muestra los tipos de planos en los cuales se detalla la ubicacion de la planta,

la forma y dimension de la misma.

4.4PLANOS DE DISTRIBUCION DE LA PLANTA:

Muestra como se encuentran distribuidas las instalaciones en el terreno. Se planea una
oficina administrativa en donde se realizaran las operaciones de Ventas, Publicidad,
Administracion, Finanzas y Operaciones de Produccion. A un lado se encuentra la caseta
de vigilancia, se localiza especificado también el almacén de materia prima, la planta de
produccion, el almacén de productos terminados, un pequefio estacionamiento y un
comedor para los trabajadores. Se han distribuido los espacios de tal forma, que se llegue
a la optimizacion de los recursos, la calidad de la produccion, ahorro en tiempos y dinero.

Se destaca en el plano, que el almacén de materia prima se encuentra aislado, de las demas
instalaciones, ya que los vapores desprendidos de la elaboracién de la miel y el calor
producido en el reventado del grano, generan condiciones de humedad y temperatura,
propicios para un desarrollo potencial de microorganismos patdgenos, y por consiguiente,

se evita la contaminacion del almacén y del area de proceso.
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De la misma manera, el almacén de productos terminados, es conveniente separarlo del de

la materia prima y proceso productivo por las causas antes citadas.

4.4.1. LOS PLANOS DE LA DISTRIBUCION ELECTRICA Y SANITARIA.

Indican la forma en que se distribuye la energia, a fin de que ésta sea suficiente para el
adecuado desempefio del trabajo, se muestra a su vez, la distribucion de la tuberia del agua
potable y el alcantarillado, tal y como se presenta en los planos continuos.

4.4.2. PLANOS DE LAS FACHADAS.

Aqui se presentan los acabados de las instalaciones de la planta, resaltando mayores
detalles en la construccién de las oficinas administrativas. Es importante sefialar, que la
planta  de  produccion se  muestra  sencilla  debido a que es
unaplantatransformadoradealimentos,lacualnonecesitaninginacabadoespecial ~ bajo el
punto de vista profesional de un arquitecto, caso contrario en el que se estuviera
vendiendo algun servicio, y en el que se necesita resaltar la imagen de las instalaciones.

El cronograma de construccion de la planta, abarca un periodo de 3 a 4 meses utilizando
en promedio 10 peones, 4 albafiiles y la direccion de un arquitecto quien estara a cargo

de la construccion en general.
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A continuacién, se muestran los planos para una mejor visualizacién de lo descrito en
este apartado:
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4.4.3. REQUERIMIENTOS DE OBRA CIVIL

Se han analizado las distintas actividades que conforman la construccion en su totalidad de
la planta, desde la compra del terreno, el costo de los planos, los materiales para la
construccion, costos por la mano de obra utilizada. Estos conceptos forman en general, el

gasto economico que representa la construccion de las instalaciones.

4.5.ADQUISICION DE MAQUINARIA Y EQUIPOADMINISTRATIVO
45.1. MAQUINARIA

El tipo de maquinaria que se va a utilizar es sencillo, de facil manejo, y poco sofisticada,
ya que los productos no requieren de maquinaria de punta, considerando también, la
cantidad de demanda de los productos y el tamafio de la planta.

Otro aspecto a mencionar es que el Amaranto, es un grano explotado en bajas cantidades
en todo el pais; aunando a esto, en la actualidad es un producto casi olvidado, a pesar de
que para nuestros antepasados formaba parte fundamental de su dieta alimenticia. Lo
anterior ha ocasionado que no se tenga tecnologia disponible en el mercado para su
proceso, quienes se han dedicado a la industrializacion de este grano, han usado
instrumentos clasificados como rudimentarios, es decir en forma manual, en la actualidad
los que industrializan el Amaranto, lo hacen disefiando su propia maquinaria, de acuerdo a
las necesidades de su empresa.

Para la industrializacién de los productos del proyecto se hara mencion del equipo a

utilizar, sefalando sus principales caracteristicas.
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CAN
CONCEPTO DE LA MAQUINARIA T.

Limpiadora (Abaleadora-Clasificadora) con rotor del/46HP, 3750 1
rpm., con caudal de aire de 680m3/min., una malla de No.

DL /N Crmanma)

Tostadora de aire caliente, con capacidad para 115 kg/hra.,con una 1
lamina tipo comal y pequefios orificios

Molino Eléctrico con ¥ caballo de fuerza con capacidad para 1 1
ton./hra.

Bombos 1
Bastidores de acero inoxidable de 160 cm. de largo por 40cm. de 4
ancho y 70 cm. de alto

Cortadoras de acero inoxidable con subdivisiones de acero 4
movibles, de largo 40 cm., de didmetro 4 cm.

Rodillos de acero inoxidable lisos de 6 cm. de didmetro por 40 cm. 4
An lavrnn

Anaqueles de 1.7m. de alto por 80 cm. de ancho y subdivisiones en 6
espacios de 35 cm.

Empacadora 1
Bascula 1
Palas de Madera grandes 4
Diablos Grandes para transportar el producto terminado. 3

4.5.2. EQUIPO ADMINISTRATIVO
El equipo y mobiliario administrativo a utilizar, se considerd en base al tamafio de la planta

y el personal administrativo que va a operar en estas oficinas. A continuacion, se menciona

la cantidad y caracteristicas del mismo
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CONCEPTO CANTID
AD
*Escritorio de 100x60cm.y 75 cm. de alto. 2
*Escritorio Espléndido de 100x60cm. y 75 cm. de alto. 1
*Archiveros 2
*Computadora IBM 1
*Impresora Epson Stylus,740 inyeccion de tinta 9.5 PPM 1
*Maquinaeléctrica Olympia 1
*Sillas Mod. S304 3
*Silla Neumatica Mod. S604 1
*Calculadoras Printaform 1320 12 digitos, pantalla 3
abatible, 4teclas dememoria.
*Perforadoras 3
*Engrapadoras 3

*Papeleriaen general.

4.6.PROCESO DEPRODUCCION

anticipado.

51

La fabricacion de todo producto Ileva una secuencia de pasos que permiten transformar la
materia prima hasta su culminacion en un producto terminado. Los tipos de procesos
segun el autor Sapag Chain son tres, el utilizando para este proyecto es el de la produccion

en serie, que va dirigido a un mercado especifico, y cuya produccion se hace por




Para la elaboracion del producto, se requiere en primera instancia, como pasos
fundamentales, limpiar el grano, después, almacenarlo en costales, para que
posteriormente, esté listo para procesarlo en cualquiera de los productos planeados.

La limpieza de la semilla se hace utilizando una Abaleadora-Clasificadora, en esta
méaquina una corriente de aire separa el grano de la basura y de toda impureza saliendo en
forma axial, con este procedimiento se asegura una adecuada calidad para el producto y
un mayor tiempo de almacenamiento.

El almacenamiento del grano se hace en costales de polietileno con capacidad de 40 a 50
kg., los que se acomodan en tarimas apilandolos unos sobre otros, listos para el proceso de

reventado en el momento que se requiera.

4.7.PROCESO PARA ELABORAR LA BARRA DE AMARANTO CUBIERTA CON
CHOCOLATE

Una vez que esta limpio el grano, se procede al siguiente paso, que es humedecer
(remojar) la semilla en tinas, esparciéndole agua, a un promedio de 0.16 Lts./kg de
semilla; después de agregar el agua se remueve hasta que la semilla no quede adherida en
las paredes del recipiente, para tener una hidratacion homogénea. Con esta hidratacion de
la semilla se puede obtener una humedad del 12 al 14 %, la cual es la adecuada
(especificamente 13.64 % de humedad) para obtener un éptimo volumen de expansion de
9.5 cc/g; un porcentaje mayor de humedad al especificado disminuye paulatinamente la
expansion del reventado (a 18 % de humedad se obtiene 7.5 cc/g de reventado);
posteriormente se deja reposar de 2 a 3 horas, quedando listo para su tostado.

4.7.1. TOSTADO

La temperatura ideal para tostar el grano, segun algunos industrializadores esta entre los
rangos de 220 a 240° C, ya que a esta temperatura se obtienen los maximos voliumenes de
expansion. En conclusion, la humedad exacta viene a ser de 13.64 % y la temperatura de

240°C para obtener asi 9.5 cc/g de expansion en la semilla.

52



El reventado se lleva a cabo en una maquina tostadora, el grano es colocado en la tolva, se
programa la temperatura y en promedio de 4 a 5 segundos queda a su volumen ideal, de

tal forma que en una hora se obtienen 115 Kg.

4.7.2. PREPARACION DEL JARABE

Una vez reventado el grano se procede a preparar el jarabe o dulce; para 1 Kg. de semilla,
se necesita agregar en los bombos (cazos) 1 litro de agua, 1 Kg. de piloncillo o en su
defecto 2 Kg. de azucar, ¥ litro de miel de abeja y %2 vaso de jugo de limén (75 ml.)

Estos ingredientes se ponen a hervir removiendo constantemente con una pala de madera
hasta que el dulce presenta una consistencia espesa y un color caramelo claro, evitando la

formacion de espuma.

4.7.3. MEZCLADO Y MOLDEADO

Cuando el jarabe tiene la consistencia adecuada, se agrega el grano reventado y se sigue
mezclando vigorosamente con el fin de homogenizar la mezcla. Se coloca en una gavera
tipo charola ubicada sobre el bastidor, se esparce la mezcla a lo largo de la gavera y se
pasa el rodillo de acero hasta obtener un aplanado semiduro; posteriormente se deja
enfriar de 30 a 40 segundos, mientras se ha preparado el chocolate que cubrira la parte
superior de la barra. Este chocolate se adquiere en polvo, y en un cazo pequefio se diluye
con grasa vegetal.

La cantidad necesaria para cubrir un kilogramo de semilla es de 727.27 g. de chocolate y
181.8 g. de grasa vegetal; una vez disuelto el chocolate, se esparce con una pala de
madera hasta homogenizar la capa, se dejara reposar 30 minutos hasta obtener el completo
secado de la capa, y se trazan los cortes en sentido longitudinal y transversal con la ayuda
de la cortadora y espatula segun las medidas y tamafios deseados; posteriormente se dejan

nuevamente reposar 30 minutos mas para su secado.

4.7.4. EMPAQUETADO Y ETIQUETADO
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Después de obtenido los cortes, se empaquetan a través de la maquina Markinpak, la cual

tiene una capacidad de 345 pzas./min. De esa manera el producto queda liso para su

comercializacion. Las tiras de empaque son adquiridas con un proveedor del lugar, el cual

disefia este envase.
4.8.DIAGRAMA DE FLUJO

El proceso para la barra de Amaranto se presenta mediante un grafico o diagrama de flujo

del proceso, utilizando simbologia aceptada internacionalmente, y que a continuacién se

explicara en forma breve.

O

—
D
/\

OPERACION. Significa que se efecta una transformacion en algin
componente del producto, ya sea por medios fisicos, quimicos 0 mecanicos; 0

una combinacién de los tres.

TRANSPORTE. Es la accion de movilizar algun elemento en la operacién de

un sitio a otro o hacia algun punto de almacenamiento.

DEMORA. Se presenta generalmente cuando existen cuellos de botella en el
proceso, hecho que indica que hay que esperar turno, y efectuar la actividad

correspondiente. Puede ser que el propio proceso exija una demora.

ALMACENAMIENTO. Ya sea de materia prima, de producto en proceso, 0

de producto terminado.

INSPECCION. Es la accién de controlar que se efectle correctamente una

accioén o un Transporte, o verificar la calidad del producto.

OPERACION COMBINADA. Se da cuando se realizan simultaneamente dos

de las acciones mencionadas anteriormente.

4.8.1. DIAGRAMA DE FLUJO PROCESO DE PRODUCCION
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El siguiente diagrama muestra el proceso el proceso bajo el cual se adquieren las barras

cubiertas con chocolate.
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Adquisicion de materia prima.

Almacenamiento de la materia prima.

Inspeccion del almacanamienta.

Transporte del grano al area de sufimpieza.
Limpieza de 1a semilla.

Inspeccion de la impieza de 12 semilla.
Acondicionamientode Ia semilla.

Transporte del grano del area de acondicionamiento.
Inspeccion del acondicionamiento de la semilla.

. Tostado delgranc

. Elaboracion del jarabe para las barras.

. Inspeccion del tostado y preparacion del jarabe.
. Mescladel jarabe con el granode amaranto.

. Inspeccion de la mesda deljarabe con el grano.
. Mcldeadoy cortado en el bastdor.

. Inspeccion del moldeado y cortada.

. Secado delas barras.

. Inspeccion del secdo de las barras.

- Boshasalaes,

. Inspeccion del sgshasalatads-

. Secado del epsharRlatads

. Inspeccion del sedo del apchasalatads-
. Envasade.

. Inspeccion del envasada.

. Transporte del producto terminado 3l almacen.
. Almacenamiento.

. Inspeccion del almacenamienta.

. Comercializacion del producto.
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4.9.CRONOGRAMA DE EJECUCION

Este cronograma nos permite llevar el orden y planeacién de las actividades del proyecto,
en tal programa se consideran etapas como la contratacion de personal, la construccién de
la planta. Todas las actividades se han planificado con forme a tiempos reales, con base a la
investigacion de campo. Se ha contemplado un tiempo aproximado de 5 dias para cualquier

imprevisto.

CRONOGRAMA DE EJECUCION
MESES 1 2 3 4 5 6

SEMANAS /
ACTIVIDAD

A

O|mm|O|o|m

Planeacién de la planta productiva
Constitucion de la empresa
Compra de terreno

Obra civil

Instalacion de la maquinaria

Instalacion del equipo administrativa

G Mmoo w >

Prueba y puesta en marcha de la planta
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5. FINANZAS

5.1.PRESUPUESTO DE INVERSION:

ESTRUCTURA DEL FINANCIAMIENTO
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FINANCIAMIENTO MONTO PORCENTAJE
CAPITAL PROPIO 241.900,00 30%
BANCO 575.500,00 70%
TOTAL 817.400,00 100%
5.2.PRESUPUESTO DE OPERACIONES:
RESUMEN DE COSTOS
ANOS
€osToS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
COSTOS DE PRODUCCION 286.604,00 318.130,44 353.124,79 391.968,52 435.085,05
MATERIALES E INSUMOS 96.004,00 106.564,44 118.286,53 131.298,05 145.740,83
MANO DE OBRA DIRECTA 115.500,00 128.205,00 142.307,55 157.961,38 175.337,13
GASTOS INDIRECTOS DE FABRICACION 75.100,00 83.361,00 92.530,71 102.709,09 114.007,09
GASTOS DE OPERACION 52.800,00 58.608,00 65.054,88 72.210,92 80.154,12
GASTOS GENERALES 13.200,00 14.652,00 16.263,72 18.052,73 20.038,53
GASTOS ADMINISTRATIVOS 18.000,00 19.980,00 22.177,80 24.617,36 27.325,27
GASTOS DE VENTAS 21.600,00 23.976,00 26.613,36 29.540,83 32.790,32
GASTOS FINANCIEROS 66.182,50 55.660,69 43.928,87 30.847,89 16.262,61
INTERESES 66.182,50 55.660,69 43.928,87 30.847,89 16.262,61
TOTAL DE COSTOS 405.586,50 432.399,13 462.108,54 495.027,32 531.501,78
ESTRUCTURA DE COSTOS
ANOS
RUBRO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
COSTOS FIJOS
DEPRECIACION 24.509,01 24.509,01 24.509,01 24.509,01 24.509,01
AMORTIZACION INTANGIBLE 1.140,00 1.140,00 1.140,00 1.140,00 1.140,00
GASTOS GENERALES 13.200,00 14.652,00 16.263,72 18.052,73 20.038,53
GASTOS ADMINISTRATIVOS 18.000,00 19.980,00 22.177,80 24.617,36 27.325,27
GASTOS DE VENTAS 21.600,00 23.976,00 26.613,36 29.540,83 32.790,32
GASTOS FINANCIEROS 66.182,50 55.660,69 43.928,87 30.847,89 16.262,61
COSTO FIJO TOTAL 144.631,51 139.917,70 134.632,76 128.707,82 122.065,74
COSTOS VARIABLES
MATERIALES E INSUMOS 96.004,00 106.564,44 118.286,53 131.298,05 145.740,83
MANO DE OBRA 115.500,00 128.205,00 142.307,55 157.961,38 175.337,13
GASTOS INDIRECTOS DE FABRICACION 75.100,00 83.361,00 92.530,71 102.709,09 114.007,09
COSTO VARIABLE TOTAL 286.604,00 318.130,44 353.124,79 391.968,52 435.085,05
431.235,51 458.048,14 487.757,55 520.676,33 557.150,79




5.3.PUNTO DE EQUILIBRIO:

PUNTO DE EQUILIBRIO ECONOMICO

ANOS
RUBRO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
COSTO FIJO TOTAL 144.631,51 139.917,70 134.632,76 128.707,82 122.065,74
COSTO VARIABLE UNITARIO 28,66 29,73 30,28 30,01 29,22
COSTO FIJO UNITARIO 14,46 13,08 11,54 9,85 8,20
PRECIO UNITARIO DEL PRODUCTO 0,69 0,73 0,78 0,82 0,87
PUNTO DE EQUILIBRIO (CANTIDAD) (5.171) (4.824) (4.564) (4.410) (4.306)
PUNTO DE EQUILIBRIO (BS) (2.482) (2.316) (2.191) (2.117) (2.067)
PUNTO DE EQUILIBRIO TOTAL COSTOS FIJOS
PRECIO- COSTO VARIABLE UNITARIO
5.4.FINANCIAMIENTO:
CRONOGRAMA DEE PAGO POR PRESTAMO ( TASAEJECTIVA ANUAL 11,5 %)
ANOS [SALDO INICIAL INTERESES AMORTIZACION  [CUAOTA ANUAL |SALDO FINAL
1 575.500,00 66.182,50 91.494,00 157.676,50 484.006,00
2 484.006,00 55.660,69 102.015,81 157.676,50 381.990,19
3 381.990,19 43.928,87 113.747,63 157.676,50 268.242,56
4 268.242,56 30.847,89 126.828,60 157.676,50 141.413,96
5 141.413,96 16.262,61 141.413,92 157.676,50 0,04
212.882,56 575.499,96

EL FINANCIAMIENTO SERA DE 900.000,00 BS AUNA TASA DE INTERES EFECTIVA ANUAL DE 11,5 % SE PAGARA EN 5 CUOTAS IGUALES
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5.5.FLUJO DE CAJA:

FLUJO DE CAJA ECONOMICO

ARO 0 ARO 1 ARO 2 ARO 3 ARO 4 ANO 5
423.701,31 480.562,03 555.241,37 659.182,55 796.556,19
188.185,22
221.851,20
423.701,31 480.562,03 555.241,37 659.182,55 | 1.206.592,61
286.604,00 318.130,44 353.124,79 391.968,52 435.085,05
52.800,00 58.608,00 65.054,88 72.210,92 80.154,12
(1.883,55) 5.628,47 16.870,95 34.626,55 59.851,35
817.381,30
817.381,30 337.520,45 382.366,91 435.050,62 498.805,99 575.090,52
(817.381,30)
FLUJO DE CAJA FINANCIERO
ARO 0 ARO 1 ANO 2 ANO 3 ARO 4 ANO 5
423.701,31 480.562,03 555.241,37 659.182,55 796.556,19
188.185,22
221.851,20
575.500,00
575.500,00 423.701,31 480.562,03 555.241,37 659.182,55 | 1.206.592,61
286.604,00 318.130,44 353.124,79 391.968,52 435.085,05
52.800,00 58.608,00 65.054,88 72.210,92 80.154,12
66.182,50 55.660,69 43.928,87 30.847,89 16.262,61
817.381,30
817.381,30 495.196,95 540.043,41 592.727,12 656.482,48 732.767,05
(241.881,30)
5.6.EVALUACION FINANCIERA
INDICADORES DE EVALUACION
VALOR ACTUAL NETO ECONOMICO (VANE) 51.157,53

VALOR ACTUAL NETO FINANCIERO (VANF)

(277.290,04)

TASA INTERNA DE RETORNO ECONOMICO (TIR) 8%
TASA INTERNA DE RETORNO FINANCIERO ( TIRF) 4%
PERIODO DE RECUPERACION DE INVERSION ( EN ANOS) 28,09
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5.7.RENTABILIDAD BENEFICIO COSTO

SUMATORIA DE LOS FLUJOS ECONOMICOS 204348,041

INVERSION 241.881,30

INDICE RENTABILIDAD 0,84

5.8.ANEXOS FINANCIEROS:
5.8.1. COSTOS DE PRODUCCION MENSUAL:
COSTO DE PRODUCCION 1.000

ITEMS UNIDAD CANTIDAD  [PREC. UNIT. |MONTO
MATERIALES E INSUMOS DIRECTOS 9.600,40
MANO DE OBRA DIRECTA 11.550,00
GASTOS INDIRECTOS DE FABRICACION 7.510,00
COSTO DE PRODUCCION 28.660,40
GAST. GRAL. Y ADM. 2.600,00
GASTOS DE VENTAS 500,00
GASTOS FINANCIEROS 3.548,04
COSTO TOTAL 35.308,44
COSTO UNITARIO DE PRODUCCION 28,66
COSTO UNITARIO DE VENTA 35,31
MARGEN DE UTILIDAD 7,06
PRECIO DE VENTA 42,37
COSTOS VARIABLES Y FIJOS
COSTOS VARIABLES
ITEMS UNIDAD CANTIDAD  |PREC. UNIT. [MONTO
MATERIALES E INSUMOS DIRECTOS 9.600,40
MANO DE OBRA DIRECTA 11.550,00
GASTOS INDIRECTOS DE FABRICACION 7.510,00
COSTO VARIABLE TOTAL 28.660,40
COSTOS FIJOS
ITEMS UNIDAD CANTIDAD  |PREC. UNIT. [MONTO
GAST. GRAL. Y ADM. 2.600,00
GASTOS DE VENTAS 500,00
GASTOS FINANCIEROS 3.548,04
COSTO FIJO TOTAL 6.648,04
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5.8.2. GASTOS DE OPERACION

GASTOS DE OPERACION
GASTOS GENERALES
DESCRIPCION CoSTO GASTOS/MES ~ |GASTOS / MES | GASTOS/ ANO
SERVICIOS COMUNICACION 100 100,00 1.200,00
SERVICIOS LUZ 350 250,00 3.000,00
SERVICIOS AGUA 250 250,00 1.100,00 3.000,00
SERVICIOS PORTERIA 500 500,00 6.000,00
13.200,00
GASTOS ADMINISTRATIVOS
MATERIAL DE ESCRITORIO 100 100,00 1.200,00
GASTOS DE PERSONERIA 400 400,00 4.800,00
MANTENIMEINTO DE EQUIPOS 1000 500,00 1.500,00 6.000,00
ARTICULOS DE LIMPIEZA 250 250,00 3.000,00
OTROS GASTOS 1500 250,00 3.000,00
GASTOS DE VENTAS 2.600,00 18.000,00
PUBLICIDAD 800 800,00 9.600,00
DISTRIBUCION 1000 1.000,00 180000  12.000,00
TOTALES 4.400,00 52.800,00 | 21.600,00
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6. SUPUESTOS Y ESCENARIOS

6.1.SUPUESTOS SOBRE VENTAS Y VOLUMENES DE PROYECCION

PROYECCION DE VENTAS

PERIODOS PRECIO PROMEDIO/MES |CANTIDAD INGRESO ANUAL
1ER. ANO 42,37 10.000 423.701,31
2D0. ANO 4491 10.700 480.562,03
3ER. ANO 47,61 11.663 555.241,37
4T70. ANO 50,46 13.063 659.182,55
5T0. ANO 53,49 14.891 796.556,19
6.1.1. MATERIA PRIMA:
cuadro 3 Materiales e insumos

Materiales e imsumos unidad cantidad mes|costo unitario costo total

Amaranto Convencional qaq 22 418,20 9.200,40

Ingredientes Adicionales qaq 2 200,00 400,00

TOTAL MATERIA PRIMA 9.600,40
6.1.2. MANO DE OBRA
REQUERIMIENTO DE PERSONAL

PERSONAL FORMA DE CONTRATO |CANTIDAD RENUMERACION MENSUAL|MONTO TOTAL

JEFE DE PRODUCCION PERMANENTE 1,00 1.500,00 1.500,00

OPERARIO 1 PERMANENTE 2,00 1.400,00 2.800,00

OPERARIO 2 PERMANENTE 1,00 1.400,00 1.400,00

TOTAL MANO DE OBRA DIRECTA 5.700,00

MANO DE OBRA INDIRECTA

GERENTE PERMANENTE 1 2.000,00 2.000,00

TECNICO PERMANENTE 1 2.000,00 2.000,00

ASISTENTE CONTABLE PERNAMENTE 1 1.850,00 1.850,00

TOTAL MANO DE OBRA INDIRECTA 5.850,00

TOTAL MANO DE OBRA 11.550,00
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6.1.3. COSTOS INDIRECTOS DE FABRICACION

MATERIALES INDIRECTOS DE FABRICACION

Materiales e imsumos unidad cantidad mes|costo unitarigcosto total
ENERGIA ELECTRICA KwW 350 0,80 280,00
AGUA POTABLE M3 300 0,10 30,00
EMPAQUES DE CARTON EMPAQUES 10000 0,35 3.500,00
GAS (GLP) M3 175 8,00 1.400,00
ARRENDAMIENTO OFICINA M2 1 2.000,00 2.000,00
TRANSPORTE INTERNO L 30 10,00 300,00
TOTAL COSTOS INDIRECTOS 7.510,00
6.2.ESTADOS FINANCIEROS PROFORMA:
ESTADO DE GANANCIAS Y PERDIDAS
ANOS
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
423.701,31 480.562,03 555.241,37 659.182,55 796.556,19
286.604,00 318.130,44 353.124,79 391.968,52 435.085,05
137.097,31 162.431,59 202.116,58 267.214,04 361.471,14
13.200,00 14.652,00 16.263,72 18.052,73 20.038,53
18.000,00 19.980,00 22.177,80 24.617,36 27.325,27
21.600,00 23.976,00 26.613,36 29.540,83 32.790,32
84.297,31 103.823,59 137.061,70 195.003,12 281.317,03
24.509,01 24.509,01 24.509,01 24.509,01 24.509,01
66.182,50 55.660,69 43.928,87 30.847,89 16.262,61
1.140,00 1.140,00 1.140,00 1.140,00 1.140,00
(7.534,20) 22.513,89 67.483,82 138.506,22 239.405,40
(1.883,55) 5.628,47 16.870,95 34.626,55 59.851,35
(5.650,65) 16.885,41 50.612,86 103.879,66 179.554,05
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7. ORGANIZACION ADMINISTRATIVA Y LEGAL

7.1.RAZON JURIDICA

Se tom0 la determinacién de conformar una sociedad de responsabilidad limitada dada
gue es una sociedad de personas y capital formado por dos personas 0 mas gque unen sus
aportes de capital para aplicados a un fin determinado y beneficiarse y/o soporte los

desaciertos.
7.2.CONSTITUCION LEGALIZACION Y FORMACION DE LA EMPRESA
Para que la empresa cereales AROMA este legalmente establecida se debe elaborar y

establecer documentos que posteriormente serdn formalizados y certificados en las

instancias correspondientes.
7.3.VERIFICACION DEL NOMBRE

Para la constitucion de la empresa legalmente, primero se debe verificar la disposicion
del nombre correspondiente que se utilizara, el nombre escogido para la empresa es
CEREALES AROMA, le corresponde a Fundempresa realizar el control de homonimia

lo cual le llevara un dia realizarlo.
7.4.ESCRITURA DE CONSTITUCION
Una vez determinada la modalidad de CEREALES AROMA S.R.L. se realizara la

escritura de constitucion de sociedad, esta constitucién se estima elaborar en un dia.

Con un costo aproximado de Bs 1000, realizado por el notario de fe publica.
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7.5.PROTOCOLO DE LA ESCRITURA DE CONSTITUCION

Esta escritura debe ser protocolizada, el documento final debe agregarse al registro del

notario con un costo de Bs 550.

7.6.PUBLICACION DE LA ESCRITURA DE CONSTITUCION

Ya elaborada la escritura debe ser publicada en un diario de circulacion nacional para

que la poblacion en general se informe de la conformacién de la empresa.

7.7.ELABORACION DEL BALANCE DE APERTURA

La elaboracidn del balance de apertura toma un dia con un costo de Bs 1000. El balance
debe ser llenado por el colegio de contadores en sefial de aceptacion y

que fue elaborado por un profesional.

7.8.REGISTRO EN FUNDEMPRESA

Para el registro de la empresa en Fundempresa se necesitan los siguientes requisitos:
- Formulario de declaracion jurada No 20 de Fundempresa.

- Testimonio de escritura.

- Testimonio de poder del representante legal (origina o fotocopia legalizada).

- Publicacion del resumen del testimonio de constitucion.

- Balance de apertura sellado por el colegio de contadores y/o auditores.

- Acta de fundacidn y estatutos vigentes (2 ejemplares).

- Certificado de deposito (minimo con el 25% del capital suscrito).

- Acta de nombramiento de un director provisional.
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7.9.IMPUESTOS APLICADOS EN LA EMPRESA

7.9.1. IMPUESTO AL VALOR AGREGADO IVA.
Alicuotas. -El alicuota general Unica del impuesto sera del 13% (trece por ciento).

7.9.2. IMPUESTOS A LAS TRANSACCIONES IT

Alicuota del impuesto. -Se establece un alicuota general del tres por ciento (3%).

7.9.3. RC-IVA
Alicuota del impuesto. -EI impuesto correspondiente se determinard aplicando la

alicuota del 13% (trece por dentd) sobro los ingresos.

7.10. LICENCIA DE FUNCIONAMIENTO

7.10.1. INSCRIPCION AL PADRON NACIONAL DE CONTRIBUYENTES
PARA LA
OBTENCION DEL NIT

El sujeto pasivo o tercero responsable debe apersonarse a las dependencias de la
administracion tributaria de su jurisdiccion y presentar los documentos originales o

fotocopia legalizada y fotocopias simples

Requisitos:

a) Escritura de constitucion de sociedad, ley, decreto, resolucion o contrato, segun
corresponda.

b) Fuente de mandato del representante legal (poder, acta de directorio, estatuto o
contrato) y documento de identidad vigente. Para entidades publicas se debera
presentar d decreto supremo, resolucién, memorandum de designacion u otro

documento.
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c) Facturas o pre facturas de consumo de energia eléctrica que acrediten el nimero de
medidor del domicilio habitual del representante legal, domicilio fiscal y sucursales

(si corresponde) donde desarrolla su actividad economica.

7.10.2. GOBIERNO MUNICIPAL

Es la autorizacion otorgada por el G.A.M.P. para la apertura de una actividad
econémica, adjuntando los requisitos establecidos, a efecto de obtener la

autorizacion mediante la licencia de funcionamiento municipal.

7.11. AFILIACION EN LA CAJA NACIONAL DE SALUD.

Las empresas deben inscribirse a sus empleados a la Caja Nacional de Salud para
cumplir con las normas sociales vigentes de acuerdo a la norma legal que posean, de
la moma manera un trabajador que desee incorporarse a la caja de forma voluntaria

también puede hacer sus consultas.

Requisitos:

e Formulario AVC-01 Aviso de afiliacion del empleador (Vacio) Firma y
Sello de la Empresa.

e FormularioAVC-02 Carnet del empleador (Vacio)

e Formulario RCI-A (Vacio) firmado y N° de C.I.

e Solicitud dirigida al JEFE DEPTO.NAL. AFILIACION

e Fotocopia C.I. del Representantes Legal o Propietario de la Empresa (Poder
Notariado Empresas S.R.L., S.A,, etc.).

e Fotocopia NIT. (Certificacion de inscripcion)

e Balance de apertura aprobado y sellado por el colegio de contadores.

e Testimonio de constitucion de la empresa (fotocopia) S.R.L.-SA- LTDA.
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e Planilla salarial (original y tres copias) sellada y firmada por la empresa y
trabajadores.

e NOmina del personal (con fecha de nacimiento).

e Croquis de ubicacion de la empresa.

e Examen pre-ocupacional de los trabajadores (copia depdsito en tesoreria bs.
100 x c/u.)

e La documentacion debe ser presentada en un félder amarillo en la seccion
de afiliacion.

e Resolucion de reconocimiento otorgado por el ministerio de trabajo (en caso
de tratarse de instituciones sindicales.

e Resolucion de la prefectura (clubes deportivos, edificios) personeria juridica
en caso de no contar con el balance de apertura, también se admite el

balance de gestion.

7.12. AFILIACION A LAS AFPS

Las Administradoras de Fondos de Pensiones son las encargadas de administrar los
recursos de los trabajadores para que cuando los mismos cumplan requisitos o a la
edad de 58 afios puedan acceder a una pension digna.

El principal objetivo es incrementar el nivel de ahorro del pais, de acuerdo a las
leyes vigentes, todas las empresas estan obligadas a registrarse ante las AFP's.

Actualmente existen dos AFP's vigentes.
Requisitos:
e EI Formulario de Inscripcién del Empleador al SIP tendrd calidad de

Declaracion Jurada (para la empresa).

e Llenar Formulario de Inscripcion del Empleador.
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e Fotocopia del Certificado de Inscripcion al Padron Nacional de
Contribuyentes (Numero de Identificacion Tributaria - NIT).

e Fotocopia del Documento de Identidad del Representante Legal.

e Fotocopia del Testimonio de Poder que acredite la Representacion Legal,

cuando corresponda.
7.13. MINISTERIO DE TRABAJO.

El tramite en esta instancia es la solicitud de inscripcién en el registro de
empleadores que permite obtener el certificado de inscripcion en el registro de
empleadores del ministerio de trabajo que autoriza la utilizacion del libro de
asistencia, asi como la apertura del libro de accidentes.

El cumplimiento de las normas legales vigentes en el pais del empleador y la
empresa inscritos en el mencionado registro debera entregar obligatoriamente el

tramite de visado de planillas trimestrales de sueldos y salarios.

7.14. ORGANIZACION EMPRESARIAL

Para toda empresa es fundamental la creacion de una estructura que permita la
organizacion de las actividades necesarias para la operacion, todo ello dentro de un
orden légico.

Este soporte estructural debe fundamentarse en lo que llama Guillermo Gomez Ceja el

principio de la especializacién y division del trabajo, o lo que, en otros términos, y por

regla general utilizan las empresas; el llamado método de la division de funciones.33
Considerando que este proyecto es el inicio de lo que constituird una entidad, es
conveniente contestar a la siguiente interrogante... ;Qué funciones tiene que realizar
la empresa en el aspecto administrativo?

La respuesta es: Las funciones béasicas de la empresa son elaborar un producto

(Produccion), colocarlos en el mercado (Ventas y publicidad), administrar y controlar
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los el recurso humano, tiempos, recursos monetarios y materiales(Departamento de

Recursos Humanos y Contabilidad).

7.14.1. ORGANIGRAMA.

El andlisis de puestos arrojo el siguiente esquema mas viable para la empresa:

CONSEJO ADMINISTRATIVO

GERENCIA GENERAL
SECRETARIA
DEPARTAMENTO DEPARTAMENTO DE DEPARTAMENTO DEPARTAMENTO DEPARTAMENTO
CONTABILIDAD Y PRODUCCION DE DE DE
RECURSOS HUMANDS MANTENIMIENTO MARKETING VENTAS
SEGURIDAD ALMACENERO OPERARIOS OPERARIOS AREA
CHOFER DE

1,2

34

EMPAQUE
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7.15. PERSONAL Y SUS RESPONSABILIDADES

Para conformar la estructura de la organizacion se realizd un andlisis de puestos,

dependiendo de las necesidades de la empresa evaluando asi al tipo de personal y

definiendo cada una de sus funciones, para el mejor desarrollo de la empresa.

PERSONAL DIRECTIVO

ANALISIS DE PUESTOS

CONSEJO DE ADMINISTRACION.

|. IDENTIFICACION DEL PUESTO

NOMBRE DEL

Consejo de Administracion.

HORARIO

Indistinto segun las necesidades de la empresa.

SECCIONES A SU

La gerencia general.

PUESTOS BAJO SU

El gerente general.

CONTACTOS:

Con los directivos en interno y a nivel externo con otras
empresas que producen el grano y en general con
instituciones bancarias de la region, con la finalidad de
establecer lazos.

Il. DESCRIPCION GENERICA

Es responsable del buen funcionamiento de la empresa, es quien dirige a la
organizacion, quien lo representa. Estara conformado por los tres socios que requieren

y que se estipulan en el

proyecto, ellos participan en el reparto de las ganancias

sociales y en el patrimonio resultante de la liquidacion, suscripcion preferente en la
emision de nuevas acciones o en la de obligaciones convertibles en acciones, asistiran
y votardn en las juntas generales e impuanaran los acuerdossociales.

ACTIVIDADES

ACTIVIDADES Formular programas estratégicos junto con el gerente.

PERIODICAS: Supervisar el cumplimiento de los planes de accion, de
manera periddica. Implementar normas rectoras de
trabajo con calidad, adopcién e impugnacion de
acuerdos, Modificacion de los estatutos; aumento y
reduccion del capital social.

ACTIVIDADES Participar en eventos de proyeccién y promocion para el

EVENTUALES: desarrollo y superacién de la empresa.

IV. ESPECIFICACIONES DEL PUESTO

CONOCIMIENTOS
NECESARIOS:

Estudios profesionales en Ciencias Empresariales, con
diplomados, maestrias, etc.

EXPERIENCIA:

3 aflos en el manejo gerencial.
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CRITERIO: Sentido de responsabilidad en la toma de decisiones.
INICIATIVA: Es primordial en este puesto, porque incluye la toma
de decisiones en aspectos de optimizacion y
desarrollo de nuevos sistemas.
REQUISITOS Edad: Minimo 30 afios, y maximo 50 afios.
Estado Civil: Indistinto.
Presentacion: Indispensable.
Don de Mando: | Indispensable.
Sexo: Indistinto.
CARACTERISTICAS DESEABLES O Creatividad, Habilidad verbal,
ESENCIALES: Iniciativa, Salud, Capacidad de juicio.
RESPONSABILIDADES: Es quien coordina y comparte
opiniones para la toma las decisiones
mas importantes que lleven al futuro.

PERSONAL DIRECTIVO

GERENTE GENERAL

l. IDENTIFICACION DEL PUESTO

NOMBRE DEL PUESTO:

Gerente General.

HORARIO DE
TRABAJO:

Indistinto de 08:00 hrs. a 14:00 hrs. y de 17: 00 hrs. a
19:00 hrs. (Puedeser adaptable a las necesidades de la
empresa).

SECCIONES A SU

Los departamentos de Coordinacion y Control.

PUESTOS BAJO SU

Los Jefes de los recursos humanos, técnicos y materiales.

CONTACTOS:

Con todas las areas en lo interno, a nivel externo con
instituciones bancarias (BANAMEX, BITAL,
BANRURAL, etc.), de la region, con la finalidad de
establecer lazos, en caso de posible financiamiento
crediticio.

Il. DESCRIPCION GENERICA

Es responsable del buen funcionamiento de la empresa, la representa legalmente frente a
otras instituciones, y ante el publico en general. Establece las directrices econémico-
operativas que hay que seguir para la obtencién de un producto de calidad.

ACTIVIDADES Supervisar las actividades realizadas diariamente.
DIARIAS: Revisar reportes recibidos de las distintas areas.
ACTIVIDADES Formular programas estratégicos. Realizar planes de
PERIODICAS: accion para la empresa. Supervisar el cumplimiento de los

planes de accion, de manera periddica.

Implementarnormasrectoras de trabajo con calidad.
ACTIVIDADES Participar en eventos de proyeccion y promocion para el
EVENTUALES: desarrollo y superacion de la empresa.
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IV. ESPECIFICACIONES DEL PUESTO

CONOCIMIENTOS Estudios profesionales en Ciencias Empresariales.
NECESARIOS:
EXPERIENCIA: 3 aflos en el manejo gerencial.
CRITERIO: Sentido de responsabilidad en la toma de decisiones.
INICIATIVA: Es primordial en este puesto, porque incluye la toma
de decisiones en aspectos de optimizacion y desarrollo
de nuevos sistemas.
REQUISITOS Edad: Minimo 27 afios, y maximo 50 afios.
Estado Civil: Indistinto.
Presentacion: Indispensable.
Don de Mando: | Indispensable.
Sexo: Indistinto.
CARACTERISTICAS DESEABLES O Creatividad, Habilidad verbal,
ESENCIALES: Iniciativa, Salud, Capacidad de
RESPONSABILIDADES: Representa legalmente a la empresa,
y ante otras instancias, mostrando el
prestigio y calidad que la conforman.

JEFE DEL DEPARTAMENTO DE CONTABILIDAD Y RECURSOSHUMANOS.

l. IDENTIFICACION DEL PUESTO

NOMBRE DEL PUESTO:

Jefe del Departamento de Contabilidad.

HORARIO DE Discontinuo de 08:00hrs. a 11:00hrs. y de

TRABAJO: 13:00hrs. a 15:00hrs.

SECCIONES A SU Area contable y administrativa de toda la empresa, area
CARGO: de vigilancia y de intendencia.

PUESTOS BAJO SU Area de intendencia y area de vigilancia.

CONTACTOS: Con el area administrativa al interior en el manejo del

registro, y pago de la némina, reclutamiento, seleccion de
personal. En lo externo en las tramitaciones al IMSS, en lo

relacionado a prestaciones, elaboracion de presupuestos a
clientes mavaritarios

Il. DESCRIPCION GENERICA

Proporciona informacion sobre la situacion financiera de la empresa a través de sus

registros contables.

ACTIVIDADES
DIARIAS:

Proporcionar informacién financiera de los asientos
diarios. Llevar el control de los movimientos que se hacen
en el &rea que le corresponde.
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ACTIVIDADES

Realizar los correspondientes tramites administrativos y

PERIODICAS: de curso legal. Asistir a reuniones de sucompetencia.
Realizarinformes.

ACTIVIDADES Realizar presupuestos que convengan a la empresa.

EVENTUALES: Proponer mejoras relacionadas con su area.

IV. ESPECIFICACIONES DEL PUESTO

CONOCIMIENTOS

Se requiere tener Estudios Profesionales en

NECESARIOS: Administracion o Contaduria Publica.

EXPERIENCIA: 2 afos, en el manejo contable y/o administrativo de
alguna empresa.

CRITERIO: Responsabilidad, disciplina, exactitud y control en
los registros financieros con la finalidad de
establecer un clima de sequridad econdmica.

INICIATIVA: Necesaria para el desempefio eficaz de sus funciones, lo
que le permite optimizar recursos en beneficio de la
organizacion.

REQUISITOS Edad: Minimo 27 afios, y maximo 50 afios.
Estado Civil: Indistinto.

Presentacion: Indispensable.

Don de Mando: | Indispensable.

Sexo: Indistinto.

CARACTERISTICAS DESEABLES O

ESENCIALES:

Creatividad, Habilidad verbal,
Iniciativa, Salud, Capacidad de

RESPONSABILIDADES:

Aportar la informacion
financiera que la empresa
requiera. Actualizar datos
referentes al marco legal.
Realizar las funciones propias a

JEFE DEL DEPARTAMENTO DE PRODUCCION.

l. IDENTIFICACION DEL PUESTO

NOMBRE DEL PUESTO:

Jefe del departamento de produccion.

HORARIO DE Discontinuo de 08:00hrs. a 11:00hrs. y de

TRABAJO: 13:00hrs. a 16:00hrs.

SECCIONES A SU Area de produccion comprendida por las areas de
CARGO: Almacén, Operacion 1,2,3,4 y el area del empaguetado.

PUESTOS BAJO SU
MANDO:

Los jefes de las diferentes &reas de operacion, asi como el
jefe de almacenamiento y el de empaque.

CONTACTOS:

De manera interna con todas las &reas de la empresa.

I1. DESCRIPCION GENERICA

Proporciona informes sobre la produccion de los productos, establece las directrices
operativas que hay que seguir para la obtencién de un producto de calidad.

ACTIVIDADES
DIARIAS:

Supervisar las actividades realizadas diariamente,
revisar reportes recibidos de la éarea de ventas,
publicidad y en general.
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ACTIVIDADES Formular programas estratégicos de produccion,

PERIODICAS: supervisar el cumplimiento de los planes de accion de
produccion. Asistir a reuniones de trabajo con las demas
areas.

ACTIVIDADES Participar en eventos esporadicos relacionados con la

EVENTUALES: produccion.

| IV. ESPECIFICACIONES DEL PUESTO

CONOCIMIENTOS Estudios profesionales en Agroindustrias,

NECESARIOQOS: Alimentos o similares.

EXPERIENCIA: 3 afnos en el manejo gerencial.

CRITERIO: Sentido de responsabilidad en la toma de decisiones
relacionadas con su area.

INICIATIVA: Es primordial en este puesto, porque incluye la toma de

decisiones en aspectos de optimizacion de los recursos de
produccion y calidad.

REQUISITOS Edad: Minimo 27 afios, y maximo 50 afios.
Estado Civil: Indistinto.
Presentacion: Indispensable.
Don de Mando: | Indispensable.
Sexo: Indistinto.

CARACTERISTICAS DESEABLES O Creatividad, Sensibilidad, Habilidad

ESENCIALES: verbal, Iniciativa, Salud, Capacidad de
juicio.

RESPONSABILIDADES: Representa el area de produccion,
llevar la produccién de los productos
de acuerdo a las especificaciones
requeridas.

JEFE DEL DEPARTAMENTO DE MERCADOTECNIA'Y PUBLICIDAD

|. IDENTIFICACION DEL PUESTO

NOMBRE DEL PUESTO: | Jefe del Departamento de Mercadotecnia y Publicidad.
HORARIO DE Matutino de 09:00 hrs. a 14:00 hrs. y de 17:00 hrs. a
TRABAJO: 20:00 hrs.

SECCIONES A SU Ninguna.

PUESTOS BAJO SU Ninguna.
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CONTACTOS:

En lo interno con otras areas relacionadas a su
departamento, a fin de detectar las necesidades e
inquietudes y proyectarlas en medios de promocion de los
productos, asi mismo con los medios de comunicacion
graficos y auditivos.

Il. DESCRIPCION GENERICA

Realiza una extensa difusién a través de estrategias que permitan dar a conocer el

producto en el mercado.

ACTIVIDADES Difundir diariamente el producto a través de los medios de

DIARIAS: comunicacion. Ubicar propaganda estatica en sitios
estratégicos y de concentracion masiva.

ACTIVIDADES Realizar campafas de propaganda y publicidad.

ACTIVIDADES Utilizar eventos de concentracion masiva, ferias

EVENTUALES: gastronémicas que permitan la penetracion de los
productos.

IVV. ESPECIFICACIONES DEL PUESTO

CONOCIMIENTOS

Estudios profesionales en Mercadotecnia, Publicidad

NECESARIOS: o Ciencias de la Comunicacion.

EXPERIENCIA: 1 afio en el manejo de propaganda y publicidad.

CRITERIO: Capacidad en el disefio de estrategias, que permitan
posicionar de manera eficaz el producto en el mercado y
en la mentalidad de los consumidores.

INICIATIVA: Favorecer la toma de estrategias novedosas,
vanguardistas de impacto positivo tanto en los
distribuidores como en lo consumidores.

REQUISITOS Edad: Minimo 27 afios, y maximo 50 afios.
Estado Civil: Indistinto.

Presentacion:

Indispensable.

Don de Mando:

Indispensable.

Sexo:

Indistinto.

CARACTERISTICAS DESEABLES O

ESENCIALES:

Creatividad, Habilidad verbal,
Iniciativa, Salud, Capacidad de

RESPONSABILIDADES:

Establecimiento de estrategias de
publicidad, difusion, promocion, y
propaganda de los productos que
genera la empresa en el mercado
regional, utilizando todos los medios

JEFE DEL DEPARTAMENTO DE VENTAS.

I. IDENTIFICACION DEL PUESTO

NOMBRE DEL PUESTO:

Jefe del Departamento de Ventas.

HORARIO DE

Matutino de 09:00 hrs. a 17:00 hrs.
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SECCIONES A SU

Ninguno.

PUESTOS BAJO SU

Ninguno.

CONTACTOS:

En lo interno con otras &reas relacionadas a su
departamento, en especifico con el departamento de
publicidad, en lo externo con el mercado regional, es decir
los distribuidores y los consumidores.

Il. DESCRIPCION GENERICA

Es la persona encargada de colocar el producto en todos los puntos de venta
contemplados en el radio de accion.

ACTIVIDADES
DIARIAS:

Supervisar las necesidades de consumo en los puntos de
venta, con la finalidad de reabastecerlos, y mantener los
productos al alcance de los consumidores.

ACTIVIDADES
PERIODICAS:

Realizar los analisis de las ventas a fin de proyectar la
produccion, y coordinarse con el departamento de
publicidad y, con el objetivo de reforzar las estrategias de
difusion y promocion. Crear nuevas estrategias que
permitan expandir el producto dentro del mercado.

ACTIVIDADES
EVENTUALES:

Participar en eventos que contribuyan a fortalecer la
presencia del Amaranto en el gusto de consumidor, como
son ferias gastrondmicas, exposicion de productos
regionales, etc.

IV. ESPECIFICACIONES DEL PUESTO

CONOCIMIENTOS

Conocimientos profesionales en areas relacionadas con la

NECESARIOS: administracion y mercadotecnia.

EXPERIENCIA: Indispensable, en el area de ventas, 2 aflos como minimo.

CRITERIO: Colocar los productos generados en la empresa, en el
mercado regional, subrayando el costo de venta, en
relacion con otros distribuidores.

INICIATIVA: Perseverancia y conviccion en el ofrecimiento

REQUISITOS Edad: Minimo 25 afios, y maximo 45 afios.
Estado Civil: Indistinto.

Presentacion: Indispensable.

Don de Mando: | Indispensable.

Sexo: Indistinto.

CARACTERSTICAS DESEABLES O

ESENCIALES:

Creatividad, Habilidad verbal,
Iniciativa, Salud, Capacidad de

RESPONSABILIDADES:

Determinar las formas de
colocar los productos e
implementar estrategias de
venta.
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SECRETARIA EJECUTIVA

l. IDENTIFICACION DEL PUESTO

NOMBRE DEL SecretariaEjecutiva.

HORARIO DE Matutino de 08:00 hrs. a 16:00 hrs.
SECCIONES A SU Ninguna.

PUESTOS BAJO SU Ninguno.

CONTACTOS: Ninguna.

Il. DESCRIPCION GENERICA

Elaboracion de la documentacion, organizacion, archivos; manejo del teléfono y fax.
Se encuentra ubicada dentro del nivel medio bajo porque esta directamente

relacionada con el gerentegeneral.

ACTIVIDADES Auxiliar al Gerente General en las tareas cotidianas.
DIARIAS: Registrar y archivar los documentos de entrada y
salida durante el dia. Recepcion de personalidades y
clientes, manejo de directories
ACTIVIDADES Organizar la agenda de su
PERIODICAS: jefe. Tomar nota de
ACTIVIDADES Auxiliar al Gerente General en las reuniones
EVENTUALES: importantes que acontezcan.
CONOCIMIENTOS Para obtener este puesto se requiere tener estudios en
NECESARIOS: Secretariado e Informética.
EXPERIENCIA: 2 afios de experiencia de desempefio en el puesto.
CRITERIO: Es indispensable en la resolucion de sus actividades
diarias.
INICIATIVA: Es primordial en éste puesto, ya que se requiere
la presencia de un auxiliar que lleve el control
de la documentacion de la empresa.
REQUISITOS Edad:Minimo 23 afios, y maximo 45 afios.

Estado Civil:Indistinto

Presentacion: Indispensable

Don de Mando: Indispensable

Sexo:Femenino
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CARACTERISTICAS DESEABLES O Creatividad, Habilidad verbal, Iniciativa,

ESENCIALES:

Salud, Capacidad de juicio.

RESPONSABILIDADES:

Elabora la documentacion de la empresa.
Archiva la informacién.

ALMACENISTA

|. IDENTIFICACION DEL PUESTO

NOMBRE DEL Almacenista.

HORARIO DE Matutino de 08:00 hrs. a 16:00 hrs.
SECCIONES A SU Ninguno.

PUESTOS BAJO SU Ninguno.

CONTACTOS:

En lo interno con otras areas relacionadas a su
departamento, en especial con el area de produccion y
ventas.

Il. DESCRIPCION GENERICA

Persona encargada de recibir, manejar, y controlar el grano y todos los insumos para
la produccion, ademas recibe y controla el producto terminado, asi como los residuos.

ACTIVIDADES Registrar el ingreso y egreso de los insumos de

DIARIAS: produccion, asi como el control de ingresos y egresos de
los productos terminados.

ACTIVIDADES Entregar reporte de actividades de ingresos y egresos

PERIODICAS: de los insumos y de los productos terminados.

CONOCIMIE Bachillerato con especialidad en rama de

NTOSNECE la administracion o contabilidad

SARIOS:

EXPERIENC 1 afio de trabajo en puesto similar.

CRITERIO: Capacidad de organizacion, espacio temporal.

INICIATIVA Responsabilidad y disciplina en el manejo de los

: insumos y de los productos terminados.

REQUISITOS Edad: Minimo 21 afios, y maximo 45 afios

Estado Civil:Indistinto

Presentacion: No dispensable

Sexo:Indistinto

CARACTERISTICAS

Organizacion.

Iniciativa.

Salud.
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Capacidad de juicio.

RESPONSABILIDADES

Registro y control estricto de los insumos y
productos terminados.

OPERADOR 1.

|. IDENTIFICACION DEL PUESTO

NOMBRE DEL Operador 1.

HORARIO DE Matutino de 08:00 hrs. a 16:00 hrs.
SECCIONES A SU Ninguno.

PUESTOS BAJO SU Ninguno.

CONTACTOS:

En lo interno con otras areas relacionadas a su
departamento, en especial con el area de
almacenamiento y produccién.

Il. DESCRIPCION GENERICA

Persona encargada del manejo de la tostadora, para la obtencion de grano
reventado en los diferentes productos.

ACTIVIDADES Revisar las condiciones técnicas operativas de la

DIARIAS: tostadora. Tostar el grano de amaranto a temperaturas
adecuadas. Dejar limpia la tostadora una vez
terminada la jornada de trabajo. Reportar cualquier
eventualidad que ponga en riesgo el proceso
deproduccién.

ACTIVIDADES Proporcionar mantenimiento indispensable a la

PERIODICAS: tostadora para su buen funcionamiento.

ACTIVIDADES Recibir capacitacion sobre el manejo de la

EVENTUALES: tostadora.

CONOCIMIENTOS Educaciéon Media Superior (Bachillerato o

NECESARIOS: equivalente)

EXPERIENCIA: No indispensable.

CRITERIO: Habilidades y destrezas manuales, capacidad de
observacion, propios para el desempefio de sus
funciones.
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INICIATIVA: Necesaria para la obtencion de un producto de
calidad.

REQUISITOS Edad: Minimo 20 afios, y maximo 50
Estado Civil: Indistinto.

Presentacion: No indispensable.

Don de Mando: No indispensable.

Sexo: Indistinto.

CARACTERISTICAS DESEABLES O

ESENCIALES:

Sensibilidad, Habilidad,
destrezas y aptitudes fisicas,
Iniciativa, Salud, Capacidad de
juicio.

Capacidad de juicio.

RESPONSABILIDADES:

Manejo de la tostadora.

Producir un grano adecuado para los

OPERADOR 2.

I. IDENTIFICACION DEL PUESTO

NOMBRE DEL Operador 2.

HORARIO DE Matutino de 08:00 hrs. a 16:00 hrs.
SECCIONES A SU Ninguna.

PUESTOS BAJO SU Ninguna.

CONTACTOS:

En lo interno, con areas relacionadas a su
departamento, en especial con el area de reventado.

Il. DESCRIPCION GENERICA

Persona que realizara la molienda del grano tostado.

ACTIVIDADES Verificar las condiciones del grano reventado.

DIARIAS: Verificar las condiciones de la maquina de molienda.
Llevar cabo las funciones de molienda. Dejar en
condiciones 6ptimas la maquina de molienda para su
uso posterior.

ACTIVIDADES Proporcionar mantenimiento a la maquina de

PERIODICAS: molienda.

ACTIVIDADES Recibir capacitacion sobre el manejo de la

EVENTUALES: maquina de molienda.

CONOCIMIENTOS Educacién de nivel medio superior

NECESARIOS: (Bachillerato o equivalente).

EXPERIENCIA: No se requiere.

CRITERIO: Habilidades y destrezas manuales, capacidad de
observacién, propios para el desempefio de sus
funciones.

INICIATIVA: Necesaria para la obtencion de un producto de

calidad.
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REQUISITOS Edad: Minimo 20 afios, y maximo 50
Estado Civil: Indistinto.
Presentacion: No indispensable.
Don de Mando: No indispensable.
Sexo: Indistinto.
CARACTERISTICAS DESEABLES O Organizacién, Sensibilidad,
ESENCIALES: Iniciativa, Salud, Capacidad de
juicio.
RESPONSABILIDAD Manejo de la maquina de molienda.
ES: Producir harina en condiciones adecuadas para
los productos.
Dar mantenimiento al molino.

EMPAQUETADOR

l. IDENTIFICACION DEL PUESTO

NOMBRE DEL PUESTO: | Empaquetador.

HORARIO DE Matutino de 08:00 hrs. a 16:00 hrs.
SECCIONES A SU Ninguna.

PUESTOS BAJO SU Ninguna.

CONTACTOS: En lo interno con otras areas relacionadas a su

departamento, en especial con el area de reventado,
molienda y barras de chocolate.

Il. DESCRIPCION GENERICA

Colocar en empaque a todos los productos (cereal, harina y barras).

ACTIVIDADES Recibir productos semiterminados de las areas anteriores.
DIARIAS: Empaquetar los productos a través de la Markinpack.
Darle mantenimiento a la maquina empaquetadora.

ACTIVIDADES Dar mantenimiento a la maquina empaquetadora.

PERIODICAS: Reportar insumos utilizados dentro de su
operacion.

ACTIVIDADES Recibircapacitacion

EVENTUALES:

IV. ESPECIFICACIONES DEL PUESTO

CONOCIMIENTOS EducacionSecundaria.

NECESARIOS:

EXPERIENCIA: No indispensable.

CRITERIO: Habilidades y destrezas manuales, capacidad

de observacion, propios para el desempefio de
sus funciones.

INICIATIVA: Necesaria para la obtencion de un producto de calidad.
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REQUISITOS Edad: Minimo 20 afios, y maximo 50
ESPECIFICOS: afos.
Estado Civil: Indistinto.

Presentacion: No indispensable.

Don de Mando: No indispensable.

Sexo: Indistinto.
CARACTERISTICAS DESEABLES O Sensibilidad.
Habilidadpsicomotriz y aptitudes
Iniciativa.
Salud.

Capacidad de juicio.

RESPONSABILIDADES:

Presentar un producto
debidamente terminado, listo para
ser colocado en los puntos de
ventas.

Reportar condiciones
técnicas de la maquinaria a

CHOFER

|. IDENTIFICACION DEL PUESTO

NOMBRE DEL PUESTO: Chofer.

HORARIO DE TRABAJO: Matutino de 08:00 hrs. a 16:00 hrs.
SECCIONES A SU Ninguna.

PUESTOS BAJO SU Ninguna.

CONTACTOS:

En lo interno con otras areas relacionadas a su
departamento, en especifico con el departamento de
publicidad, en lo externo con el mercado regional, es
decir los distribuidores y los consumidores.

Il. DESCRIPCION GENERICA

Persona destinada al traslado del
region.

producto a los diferentes puntos de venta de la

ACTIVIDADES DIARIAS:

Trasladar los productos a los diferentes puntos de
ventas de la region, bajo previo analisis del
departamento de ventas. Revisar las condiciones en que
se encuentra el vehiculo, e informar a su jefe inmediato
sobre la situacion. Mantenerlimpia la unidad de
trasporte.

ACTIVIDADES Participar en el traslado de los productos a eventos
EVENTUALES: de promocion.

IV. ESPECIFICACIONES DEL PUESTO

CONOCIMIENT Indispensable, licencia de  manejo
OSNECESARIO actualizada, conocimientos sobremecanica

S:
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EXPERIENCIA: 3 afios de experiencia como chofer de camion de
3 toneladas.

CRITERIO: Eslabén fundamental en el proceso de colocacion y
reparto del producto, de los distribuidores a los
consumidores, por lo que se exige puntualidad,
responsabilidad y cordialidad.

INICIATIVA: Cuidar y garantizar que el traslado de los productos
lleguen en excelentes condiciones al mercado.
REQUISITOS Edad: Minimo 25 afios, y maximo 45 afos.
Estado Civil: Indistinto.
Presentacion: No indispensable.
Don de Mando: No indispensable.
Sexo: Hombre.
RESPONSABILIDADES: Trasladar los productos a los puntos de ventas, Ofertar

los productos a los distribuidores, Entregar reportes de
ventas recaudadas de los puntos de ventas.

CARACTERISTICAS Responsabilidad, Habilidad psicomotriz y aptitudes,
DESEABLES O Iniciativa, Salud, Capacidad de juicio.
ESENCIALES:

8. IMPACTOS O EFECTOS
8.1.IMPACTO AMBIENTAL

8.1.1. IMPORTANCIA DEL IMPACTO AMBIENTAL

El medio ambiente es un aspecto inevitable a considerar, sobre todo en la actualidad al
instalar una planta procesadora, debido a que los efectos en determinado momento pueden
ser severos para el medio ambiente que rodea a la empresa y sus alrededores. La
contaminacion por herbicidas, plaguicidas, fertilizantes, vertidos industriales y residuos
de la actividad humana es uno de los fendmenos mas perniciosos para el medio ambiente
hoy en dia.

Es el sector industrial y los avances tecnoldgicos han provocado gran contaminacion en

este siglo no s6lo se han notado en las ciudades urbanas, sino a nivel local y regional.

La contaminacion ha puesto en alerta a todo el mundo, por ello se han establecido normas

que regulen a las empresas y a toda su actividad industrial para el cuidado del ecosistema
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gue viene a ser un reto para la humanidad.

8.1.2. IMPACTO AMBIENTAL DE LA PLANTA PROCESADORA DE
AMARANTO

Para la instalacion de esta planta procesadora de grano de Amaranto se deben considerar
reglas como: La utilizacion de filtros anticontaminantes en su maquinaria; siempre y

cuando se requiera por el tipo de maquinaria que se haya de utilizar.

Para el proyecto descrito, el equipo no requiere de ninguna medida como la sefialada
anteriormente, ademas no se generan desechos que requieran ser tratados con técnicas

especiales, ello beneficia dicho proyecto.

En conclusion, puede decirse que la puesta en marcha de la planta no genera peligro al
medio ambiente o externalidades negativas, ni afecta a ninguna persona; se considerod la
conveniencia de la instalacion de la planta en las afueras de la ciudad cuidando siempre que

no se afecte a la sociedad y entorno ambiental.

Sin embargo, para que la planta mantenga el nivel planteado a través de los afios, se
pretende implementar las medidas pertinentes que lleven al mejoramiento continuo y que

hagan de esta empresa en todos los aspectos una entidad competitiva.

Dichas medidas son las de ir adoptando maquinaria que permita obtener la productividad
requerida, segun los niveles de produccién que se vayan originando, asi mismo, el equipo
vendra a ser el que menos contamine y que no genere dafios a la sociedad y a la misma

empresa por los costos que se presenten.
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9. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

9.1.CONCLUSIONES

De acuerdo con las variables analizadas en el sector de alimentos y bebidas no
alcoholicas se puede concluir que son positivas debido a que tanto las ventas como
las exportaciones han subido en los Gltimos afios, independientemente del nimero
de empresas existentes y de los diferentes factores que podrian haber influido.

En cuanto a la industria de cereales y panaderia se observéd que las ventas se han
incrementado y el nimero de empresas pertenecientes a esta industria se
mantuvieron estables con una creciente aportacion al PIB donde se observa que
apoyan a un desarrollo sostenido.

Los productores de cereales industrializados son pocos en el pais, pero muy bien
posicionados y con una amplia variedad de presentaciones; sin embargo, las
empresas que fabrican productos a base de amaranto son escasas y su produccion es
artesanal.

La investigacion de mercados demostrd que la produccién de cereal de amaranto es
viable y tanto la tecnologia como la materia prima necesaria para este producto son
de fécil acceso y bajo costo.

Para la comercializacion del amaranto, es necesario contar con empaques
informativos acerca del cereal y sus beneficios, asi como realizar degustaciones. De
igual manera, se debe enfatizar que el producto es boliviano.

Pese a no haber mucha produccion de la materia prima necesaria para nuestro
cereal en nuestro pais, el mismo podrd ser conseguido a través de alianzas y
convenios con productores, garantizando asi los intereses de ambas partes.

Las estrategias tienen como enfoque principal la diferenciacion, asi como la
diversificacion del producto.

La integracion hacia atras es considerada a largo plazo, para asi garantizar la
produccion y bajar costos.

La estructura jerarquica es horizontal, y al mantener pocos empleados, esto permite

mejorar el desarrollo organizacional.
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Los objetivos, estrategias y politicas establecidas para la empresa y todos sus
departamentos son alcanzables y medibles de acuerdo con la mision y vision de la
empresa.

El plan financiero se realizé a 5 afios, tiempo en el cual la planta alcanzara el total
de su capacidad.

Para realizar el proyecto de debera contar con un financiamiento del 70% de la
inversion total, el cual debera ser cancelado en el mismo periodo de evaluacion del
proyecto, en cuotas anuales.

El proyecto es financieramente rentable segun los indicadores del plan financiero,
donde la TIR y el VAN en todos los escenarios tienen resultados altamente

positivos.

9.2.RECOMENDACIONES

Se recomienda poner en marcha el proyecto ya que tiene una alta rentabilidad,
ademas de tratarse de un producto excelente para el consumo humano.

Existen una infinidad de productos que se pueden hacer a base de este grano, por lo
que después de investigar y experimentar, se puede llegar a obtener nuevos
productos atractivos para el mercado.

Se debera impulsar un consumo constante y no solo por novedad, de manera que
exista la rotacién esperada del producto.

Se recomienda mantener una investigacion de mercados constante para estar a la
vanguardia en el mercado de cereales.

El marketing es una herramienta importante en el posicionamiento y crecimiento del
producto, lo que implica dedicarle tiempo y dinero de manera regular; incluso de ser
necesario en determinado momento se podria incrementar el presupuesto asignado
al mismo.

Mantener un control permanente sobre los resultados financieros que se alcancen,

frente a lo que se proyecta.
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10. ANEXOS:

10.1. ENCUESTAS
ENCUESTA

Somos estudiantes de la Universidad Mayor de San Andrés y estamos realizando una
investigacion para introducir un nuevo cereal en el mercado a base de amaranto. El
amaranto fue declarado el mejor alimento vegetal para el consumo humano, su sabor es

muy agradable y su contenido altamente nutritivo.
Le agradecemos su tiempo y sinceridad al responder esta encuesta. jMuchas Gracias!

1. ¢ Consume cereal?

CJ sl
CJ NO
Si su respuesta es NO, muchas gracias por su tiempo, fin de la encuesta.
2. ¢Por qué razones le gusta consumir cereal?
() Es nutritivo
(__] Tiene buen sabor
(] Esfacil y rapido de preparar
(] Esecondmico
() Por variedad
3. ¢Con que frecuencia consume cereal?
() 2 0 més veces por semana
() 1vezalasemana
(] 2 veces al mes
() 1vezal mes
(] Esporadicamente
4. ;Qué marcas de cereales conoce?
() Kelloggs
(] Quaker
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() Nestlé

() Kris

() Otro ¢Cual?
5. ¢Ha consumido algun cereal que no sea de trigo o maiz?

C st ccual

(_JNO

6. ¢Si encontrara en el mercado un cereal de amaranto listo para el consumo le

interesaria consumirlo? Considere el 1 como muy poco probable y el 5 como
absolutamente probable.
1 )2 CJ3 C 4 s
7. ¢ Que sabores prefiere?
() Natural
(__J Chocolate
() Vainilla
(] Fresa
(] Miel
8. ¢ En qué presentacion le resultaria més comodo encontrar este cereal?

() Personal
(] Familiar

(] Snacks
9. ¢Le gustaria encontrar un cereal, endulzado con stevia, un producto natural sin
aspartame apto para diabéticos y que no engorda?

CJ)si

(] No
10. Las mujeres embarazadas, ancianos y nifios necesitan un suplemento alimenticio.

¢, Con que preferiria acompafarlo?

(] Leche
() Yogurt
(] Frutas
(D otro  ¢Cuél?
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Edad:

Género: M [:] F [:]

N° de

Celular o E-mail

10.2. GLOSARIO DE CONCEPTOS

Agente de ventas: Es una persona o empresa que negocia la compra o venta de
bienes y servicios. No entra en posesion de los bienes, se encarga de prospectar y de
coordinar las transacciones. Cobran un cargo o comision sobre la transaccion.
Analisis competitivo: Es el estudio de las cinco fuerzas que forman el entorno
competitivo  (Proveedores, productos sustitutivos, rivalidad, clientes vy
competidores) mediante un analisis DAFO

Andlisis conjunto: Este método es usado en la investigacion de mercado. Tal
método estudia las preferencias de los consumidores sobre las combinaciones de
caracteristicas de los productos.

Anélisis DAFO: Es el analisis de cuatro variables (oportunidades, amenazas,
fortalezas y debilidades). Permite analizar las caracteristicas de la empresa en
relacion con el medio que la envuelve, compensando las oportunidades con las
amenazas Yy las fortalezas con las debilidades

Anélisis de la demanda: Es el estudio de la demanda de un producto. Conocer que
motiva la demanda y encontrar métodos que la incentiven.

Anaélisis de la publicidad: Método por el cual una empresa examina la publicidad
que estd realizando o que va a realizar. Hay métodos tanto para la publicidad
impresa como para la destinada a radio y television.

Analisis de los consumidores: Su objetivo es el estudio de los consumidores en lo
referente a sus gustos, preferencias, habitos, etc.

Benchmarking: Filosofia japonesa en la que se analiza a la competencia para
aprender de ellos y mejorarlos.

Bienes amarillos: Productos que no son consumidos, extra valuados, y son repuestos
por varios afios, se refiere a los productos no perecederos que son usados por los

consumidores durante largos periodos de tiempo, por ejemplo, un televisor.

91



Bienes Industriales: Son bienes que se venden a la industria para que ésta pueda
fabricar los productos dirigido a los consumidores.

Calidad: La calidad es una cualidad y propiedad inherente de las cosas, que permite
que éstas sean comparadas con otras de su misma especie. La definicion de calidad
nunca puede ser precisa, ya que se trata de una apreciacion subjetiva.

Camparia de ventas: Consiste en el desarrollo del plan de ventas. Canal de
distribucién, camino o la ruta que siguen los productos o servicios cuando se
mueven del fabricante hacia el consumidor.

Capital: Total de recursos fisicos y financieros que posee un ente econdmico,
obtenidos mediante aportaciones de los socios 0 accionistas destinados a producir
beneficios, utilidades o ganancias. Riqueza que se destina a la produccion.

Capital humano: Valor gue tiene el talento de las personas.

Concepto de Marketing: Teoria que propone anteponer los intereses y las
necesidades de los consumidores a los de la propia empresa. La satisfaccion de tales
intereses y necesidades debe hacerse mas eficazmente que las empresas
competidoras. Este concepto tiene su base en cuatro conceptos fundamentales que
son la concentracion, orientacion, coordinacién y rentabilidad.

Consumidor final: Es la persona que ocupa el Gltimo en la cadena de produccion y
distribucion, es el que realiza el consumo.

Demanda: Deseo por un producto o servicio que puede dar lugar a una compra.
Distribucion exclusiva: La utilizan los fabricantes de productos de lujo y solo
permiten que una tienda tenga sus productos, la tienda puede ser parte de su mismo
negocio o pueden darle la concesion a alguien.

Endomarketing: En términos generales el concepto de Endomarketing implementa,
al interior de las organizaciones, estrategias y acciones propias del marketing, con el
propdsito de seducir y cautivar el pablico interno. El resultado esperado de estas
acciones es lograr mayor grado de lealtad y compromiso en la relacién empresa /
colaborador

Franquicia: Acuerdo de venta en el que una compafiia (franquiciador) cede los
derechos a una persona o compaifiia (franquiciatario) para proporcionar los

productos o servicios del franquiciador en un mercado especifico. El franquiciatario
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se compromete a operar de acuerdo a las normas establecidas por franquiciador, las
cuales normalmente incluyen el uso de sus productos, materiales promociénales y
otros servicios de soporte de la compafiia. Es el niUmero de veces que un comercial
aparece durante el periodo de tiempo. También es usada para indicar el namero de
veces que un anuncio en cualquier medio fue visto por un consumidor especifico
durante cierto tiempo.

Hardware: Se refiere a toda la infraestructura tecnologia, componentes fisicos,
computadoras, servidores y componentes periféricos (impresoras, unidades de
almacenamiento externo, scanner, entre otros).

Intermediarios: Empresas independientes que ayudan al flujo de los bienes y los
servicios desde los productores hasta el consumidor final. Incluyen los agentes,
mayoristas, agencias de servicios de marketing, compafiias de distribucién fisica e
instituciones financieras.

Importacién: Ingreso legal al pais de mercancia extranjera para su uso y consumo, la
que debe pagar, previamente, si corresponde, los gravamenes aduaneros, el
Impuesto al VValor Agregado (IVA) y otros impuestos adicionales.

Lanzamiento: Se da cuando se quiere introducir un producto en el mercado el cual
implica una inversion publicitaria acorde con las expectativas de venta.

Licencia: Se da cuando dos partes se ponen de acuerdo para transferir los derechos
de fabricacion o de comercializacion de un producto.

Link: Imagen o texto destacado, (generalmente subrayado o con otro color) que te
Ileva a otro lugar del documento o a otra pagina web.

Macroentorno: Fuerzas las cuales son externas del mundo industrial. El éxito de una
compafiia seria poder preverlas y consecuentemente sacar cosas positivas de ellas.
-Entorno demografico: Factores de poblacion, tamafio, crecimiento, edades,
mortalidad...

-Entorno econdmico: Riquezas, salarios....

-Entorno cultural: Movimientos sociales, valores en la sociedad....

-Entorno tecnolédgico: Desarrollo tecnologico, desarrollo de la empresa....

-Entorno politico: Leyes, tipo de mercado....

Manual: Documento el cual contiene las instrucciones del producto.
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Marca comercial: Sirve para la identificacion de productos de los de la competencia.
Se protegen con un registro, el cual da derecho exclusivo de uso.

Marketing directo: Se intenta realizar una venta directa al posible comprador. Hay
diferentes formas de poder hacer este tipo de Marketing: Telemarketing, correo
directo, respuesta directa y compra electronica.

Mercado disponible: Existe un grupo de consumidores que cumplen con las
siguientes caracteristicas: Tienen interés por en producto o servicio, poseen
posibilidades financieras para realizar la compra y tienen acceso al mimo.
Merchandising: Operacién comunicacional de la promocion que tiene una tarea
especifica que cumplir en el punto de venta, en pro del minorista, aunque siempre
involucra al consumidor

Mercadotecnia: La mercadotecnia es un sistema total de actividades que incluye un
conjunto de procesos mediante los cuales se identifican las necesidades o deseos
existentes en el mercado para satisfacerlos de la mejor manera posible al promover
el intercambio de productos y/o servicios de valor con los clientes, a cambio de una

utilidad o beneficio.

Precio: Es el valor monetario convenido entre el vendedor y el comprador en un
intercambio de venta. Es una de las cuatro p’s del marketing.

Producto: Bien manufacturado que posee caracteristicas fisicas y subjetivas, mismas
gue son manipuladas para aumentar el atractivo del producto ante el cliente, quien
lo adquiere para satisfacer una necesidad.

Publicidad: Practica de crear y difundir informacion acerca de la compafiia, sus
productos, servicios o sus actividades corporativas para asegurar noticias favorables
en los medios de comunicacién de manera gratuita.

Prestigio: Influencia, autoridad, valor o buena fama que tiene una persona o una
cosa

Produccion: Del latin productio, el término produccion hace referencia a la accién
de producir, a la cosa producida, al modo de producirse o a la suma de los productos

del suelo o de la industria.
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Rojos, Bienes: Productos que caducan.

Segmentacion del mercado. Procedimiento para realizar la: Se realizan diferentes
etapas: Etapa de investigacion de mercado, donde recoge la informacién sobre la
conformacién del mercado. Etapa de analisis, donde toda la informacion es
ordenada y estudiada. Etapa de perfilamiento, en la que se puede establecer los
segmentos del mercado.

Segmentacion del mercado, Requisitos para la: Esta formado por cuatro
caracteristicas: Ha de ser sustancial, los segmentos han de ser accesibles, los
segmentos han de ser medibles y la segmentacidn ha de ser factible.

Segmentacion del mercado: Consiste en la divisidn del mercado en grupos mas
pequefios que comparten ciertas caracteristicas.

Existen cuatro patrones:

-Segmentacion geografica: los criterios de localizaciébn de los distintos
consumidores definen el segmento

-Segmentacion demografica: las caracteristicas de edad, sexo, raza, ingresos,
miembros de la unidad familiar, son los determinantes para establecer un segmento.

-Segmentacion psicoldgica: los rasgos de personalidad o el estilo de vida definen el
segmento.

-Segmentacion comportamental: Se base en el comportamiento de los
consumidores.

Ademas, existen otros tipos de segmentacion como la sociografica, del mercado por
actitud, por beneficios, por el comportamiento de los consumidores de acuerdo a su
edad, por las caracteristicas de usuario.

Segmentacion demografica: Usa los criterios demogréaficos (Sexo, raza, edad, etc.)
para establecer la segmentacion.

Segmentacion geogréafica: Usa los criterios de localizacion fisica de los clientes para
realizar la segmentacion del mercado.

Segmentacion por beneficios: Agrupa a los consumidores de acuerdo al beneficio
que estos esperan obtener del producto. Se identifican los principales beneficios y
los principales productos que los ofrecen.
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Segmentacion por edad: Se realiza tras una minuciosa investigacion de la
poblacion-objetivo y considerando diversas variables entre ellas la edad
“psicologica” de la poblacion.

Segmentacion psicoldgica: Utiliza el estilo de vida o la personalidad de los
consumidores para establecer los distintos segmentos.

Segmentacion sociografica: Usa las diferencias sociologicas de la poblacion para
establecer los distintos segmentos.

Servicio post-venta: Los consumidores lo reciben después de realizar la compra y
que suele consistir en un servicio de reparacion, mantenimiento y/o soporte técnico
Software: El software consiste en un codigo en un lenguaje maquina especifico para
un procesador individual. El cddigo es una secuencia de instrucciones ordenadas
que cambian el estado del hardware de una computadora.

Telecomunicaciones: Telecomunicaciones, es toda transmision, emision o recepcion
de signos, sefales, datos, imagenes, voz, sonidos o informacion de cualquier
naturaleza que se efectla a través de cables, radioelectricidad, medios opticos,
fisicos u otros sistemas electromagnéticos

Usuario: Sujeto que utiliza un servicio.

Utilidad: Propiedades de producto o servicio el cual es capaz de satisfacer los
deseos del usuario.

Vendedor: Cualquier persona o compafiia que vende productos o servicios
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