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RESUMEN EJECUTIVO

El presente trabajo mediante el desarrollo de un plan de negocios pretende introducir el
té de uvilla en el mercado de la ciudad de Ambato como una alternativa curativa a las
enfermedades como el cancer de prostata, incentivando a la explotacion de la uvilla,
uchuva o aguaymanto. EI método de investigacion utilizado es la investigacion
descriptiva debido a que se utiliz6 informacion secundaria para conocer las necesidades
legales para la constitucion de la empresa, a su vez se recabo las propiedades y
beneficios de la fruta, se realizé el estudio de mercado mediante el uso del instrumento
de la encuesta, lo cual permitié conocer la demanda del mercado objetivo a cubrir de
32.788 productos anuales, con un margen de rentabilidad del 10% en cada ddlar
invertido. El proposito del proyecto se centra en fomentar el cuidado y prevencion del
cancer de prostata en la poblacién masculina, apoyar al crecimiento y desarrollo de la
ciudad de Ambato, mediante la creacion de fuentes de trabajo y como una forma de

ingreso para sus inversionistas.

DESCRIPTORES: céancer de prostata, fuente de ingresos, plan de negocios, té de

uvilla.
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ABSTRACT

The present work through the development of a business plan aims to introduce uvilla
tea in the market of Ambato city as a curative alternative to diseases such as prostate
cancer, encouraging the exploitation of uvilla, uchuva or aguaymanto. The research
method used is descriptive research because secondary information was used to know
the legal needs for the constitution of the company, in turn the properties and benefits of
the fruit were collected, the market study was carried out through the use of the survey
instrument, which allowed knowing the demand of the target market to cover 32,788
products per year, with a profit margin of 10% in each dollar invested. The purpose of
the project is to promote the care and prevention of prostate cancer in the male
population, support the growth and development from the city of Ambato, through the

creation of sources of work and as a form of income for their investors.

KEYWORDS: business plan, prostate cancer, source of income, uvilla tea.

XVi



INTRODUCCION

El té es conocido por sus altas propiedades en antioxidantes, y polifenoles, es
aprovechada por la poblacién a nivel mundial como un calmante natural debido a la
infusion directa con agua; al combinarle con la uvilla 0 aguaymanto incrementa sus
beneficios, uno de ellos es la reposicion de la energia en el cuerpo humano debido a su
contenido en vitaminas A y C y demas carbohidratos. Ademas, posee propiedades

antinflamatorias que ayudan a prevenir el cancer de prostata.

A razon del conocimiento de estas propiedades se planteé la idea de realizar el té de
uvilla para las personas de género masculino, de 40 afios en adelante, para ello, se
recurrio a la elaboracién de un plan de negocios con la finalidad de conocer la
tendencia, demanda, oferta, recursos, inversiones y rentabilidad del proyecto reflejado

en cinco capitulos.

El plan de negocios realizado se encuentra clasificado en cinco capitulos con el fin
de conocer las necesidades del proyecto, la viabilidad del proyecto a largo plazo de
acuerdo a los enfoques determinantes de cada division. Para ello, tenemos las siguientes
areas: Marketing, de Operaciones, Organizacion y Gestién, Juridico-Legal y finalmente,

Financiera.

CAPITULO 1.- Se encuentra enfocado directamente en el estudio de mercado, con el
calculo de la demanda, a través del uso del instrumento de la encuesta; la oferta,
mediante investigacion en centros comerciales y despensas para el conocimiento real de
la tendencia de compra y venta, demanda potencial insatisfecha, calculada acorde al
resultado de la resta entre la demanda y la oferta, la caracterizacion de la marca, la

imagen del producto y las estrategias a realizar para posicionarse en el mercado.

Se realizd un muestreo no probabilistico para el calculo de la muestra tomando como
referencia la poblacion masculina de 40 a 75 afios de edad de la zona urbana de la
provincia de Tungurahua, quienes son mas propensos a padecer este tipo de

enfermedad.

CAPITULO 2.- El éarea de operaciones se basa netamente en el proceso de

produccién de la empresa, para ello, se define las actividades a realizar para la



elaboracion del té de uvilla, el tiempo estimado para cada actividad y se establece la
maquinaria 0 mano de obra que realizara aquellas acciones detalladas. A su vez, en este
capitulo se encuentra el lugar especifico de la empresa, los bosquejos de sus
instalaciones y se determina la capacidad de produccion para hacer frente a las ventas y

con ello, recuperar la inversion.

CAPITULO 3.- En el area de organizacion y control se determind la identidad de la
institucion para ello, se plante6 la mision, vision y objetivos de la empresa, su orden
jerarquico-funcional, que incluye un manual de funciones acorde a las necesidades
inmediatas de la empresa, a su vez se encuentra una proyeccion de los futuros
funcionarios a requerir cuando la empresa decida ampliarse. También se defini6 sus
fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas, para lograr establecer estrategias que

permitan alcanzar los objetivos de la institucion.

CAPITULO 4.- Para legalizar una empresa es necesario conocer las leyes y
reglamentos que debe cumplir para ser legalmente constituida, para ello se establecio
los articulos referentes a la actividad a realizar, los requisitos para la obtencién de

permisos, su respectivo registro de marca y patente.

CAPITULO 5.- Se basa netamente en el manejo econémico de la empresa, desde el
plan de inversion hasta la medicion mediante indicadores utilizados para conocer el

grado de liquidez y rentabilidad que poseera la empresa en el lapso de cinco afios.

La importancia de llevar a cabo el proyecto es sin duda ayudar a la poblacién masculina
a prevenir el cancer de prostata, forjar fuentes de trabajo y finalmente, sera creada con

el fin de generar una fuente de ingresos.



CAPITULO |
AREA DE MARKETING
1.1 Definicion del producto o servicio

Para el autor Thompson (2009)

Un producto es el resultado de un esfuerzo creador que tiene un conjunto de
atributos tangibles e intangibles (empaque, color, precio, calidad, marca,
servicios y la reputacion del vendedor) los cuales son percibidos por sus
compradores (reales y potenciales) como capaces de satisfacer sus necesidades o
deseos. Por tanto, un producto puede ser un bien (una guitarra), un servicio (un
examen meédico), una idea (los pasos para dejar de fumar), una persona (un
politico) o un lugar (playas paradisiacas para vacacionar), y existe para 1)
propositos de intercambio, 2) la satisfaccion de necesidades o deseos y 3) para
coadyuvar al logro de objetivos de una organizacién lucrativa o no lucrativa.

(p.1).
Plan de Negocios para la produccion y comercializacion de Té de Uvilla en la ciudad de
Ambato.

1.1.1 Especificacion del servicio o producto

De acuerdo con el Diccionario de la Real Academia Espafiola (RAE, 2019)

El té es una infusion realizada a base de hojas y brotes de alguna planta. Su

sabor es fresco, levemente amargo, se dice que el consumo de té es favorecedor

por contener antioxidantes, y poli fenoles, este puede acortar el dolor y la

nausea, aprovechado también como calmante. (p.10)

Para Mendoza, Rodriguez y Millan (2012) “el aguaymanto es conocido también
como uvilla, es una planta herbécea, por lo tanto, posee caracteristicas equivalentes a las

plantas de papa, tomate, a pesar de su crecimiento arbustivo.”



“La uvilla es un producto rico en vitaminas, contiene hierro, fosforo y
carbohidratos los cuales ayudan a tener energia natural. Lo cual ayuda a tener una mejor
calidad de vida y por ente ser mas activo al ser humano” (Villacrés, Arias, & Brito,
2007). A su vez posee propiedades curativas para reconstruir el nervio Optico,
contribuye al proceso de purificacion de la sangre, es un adelgazante natural, ayuda a
prevenir la diabetes.

El aguaymanto es un alimento energético natural, ideal para nifios, deportistas y
estudiantes, por su alto contenido de vitaminas A, C y algunas vitaminas del complejo B
(tiamina, niacina y vitamina B12), asi como de hierro, fosforo y carbohidratos.

A continuacion, Mendoza, Rodriguez y Millan (2012) presenta la composicion fisico-

quimico de la uvilla.

Tabla No 1. Composicion fisico-quimica de la “uvilla”

Caracteristicas Uvilla
Solidos suspendidos (g/100g) 6,76
pH (20°C) 3,72
Acidez titulable (mg acido citrico/100 mg de muestra) 2,00
Viscosidad cinematica (cp) 1,27
Sélidos soluble totales °Bx 13,00
Vitamina C (mg acido ascorbico/ 100mg de muestra) 48,67
Extracto seco (g extracto seco/ml de muestra) 15,91
Azlcares totales (mg/ml of azlcar) 7,33
L* 39,04
Parametros de color a* 4,24
b* 38,93
Actividad de agua 0,99
Densidad (kg/m3) 1,10
Recuento de mesoéfilos (UFC) 2,7 X 1072
Recuento de mohos y levaduras (UFC) 5,8 x 1072

Elaborado por: Martha Ainaguano
Fuente: Mendoza, Rodriguez y Millan (2012)



La composicion fisico-quimico de la uvilla fue obtenido de la caracterizacion
fisica quimica de la uchuva (Physalis peruviana) en la region de Silvia Cauca (Mendoza,
Rodriguez, & Millan, 2012) .

El producto se presentara al publico objetivo a través de un paquete de té
compuesto por 25 bolsitas de uvilla, el mismo que se encuentra descrito al final del

capitulo.

1.1.2. Aspectos Innovadores
Segun un articulo cientifico de la Sociedad Americana contra el Cancer (2016)

Muchos estudios han analizado los posibles beneficios de nutrientes especificos
(a menudo como complementos) para ayudar a tratar el cancer de prostata, aungue la
mayor parte de esta investigacion esta todavia en curso. Algunos compuestos en estudio
incluyen extractos de granada, té verde, brocoli, circuma, linaza y soya.

Este proyecto es innovador, porque la uvilla en infusion es poco conocida y las
propiedades en vitaminas y en prevencion del cancer de prostata por su accion
antinflamatoria esto suele usarse en hombres a partir de los 40 afios. EIl té de uvilla
permite la facil preparacién y consumo para poder servirse en el trabajo, hogar o algin
otro lugar ya que este té ayudara a tener energia y sobre todo para hombres prevenir

dicha enfermedad, y asi cuidar la salud de manera natural.

La ventaja competitiva se encuentra en que en el mercado no hay un té de esas

caracteristicas y con un bajo costo de materia prima al ser una planta nativa.
1.2 Definicion de mercado

Segun Kim & Mauborgne (2015) es un conjunto de cambios de procesos, de
bienes o servicios entre personas. EI mercado contiene usuarios en busca de recursos

escasos en relacion a las insuficiencias ilimitadas.

Debe interpretarse como la institucion y colocacion social a través de la cual los
ofertantes (productores, vendedores) y demandantes (consumidores o compradores) de
un definitivo tipo de bien o de servicio, entran en estrecha relacion comercial a fin de

realizar cuantiosas transacciones productivas.



En el mercado existen empresas tradicionales que ofrecen té de caracteristicas
variadas cada una de ellas ofertan cualidades para diferentes topicos como saludables,
dietéticas, exoticas entre otras pero cada una de ellas convergen en la materia prima que

es el té.

El producto ofertado en el mercado por lo general no obedece a su costo original
ya que la materia prima es nativa y barata y el precio obedece méas al mercadeo que
realizan las empresas especializadas en la venta de este tipo de producto quienes ubican

el precio de acuerdo a sus objetivos.

El proceso del té es de facil preparacion y no involucra mucho esfuerzo de mano

de obra y tecnificacion.

1.2.1 Qué mercado se va a tocar en general

El mercado al cual se ha enfocado es a los hombres mayores de 40 afios,
residentes en la ciudad de Ambato ya que ellos estdn méas propensos a tener cancer de
prostata y diferentes enfermedades de acuerdo con lo manifestado por la Sociedad
Americana de Cancer, Siles & Maldonado (2006).

1.2.1.1. Categorizacion de Sujetos

Tabla No 2. Categorizacion del sujeto

CATEGORIA SUJETO
¢Quién compra? Hombres de 40 a 75 afios
¢Quién usa? Hombres de 40 a 75 afios
¢Quién decide? Hombres de 40 a 75 afios

¢Qué influye? Médicos

Elaborado por: Martha Ainaguano
Fuente: Investigacion propia

Se enfoca en categorizar el sujeto de acuerdo al perfil del cliente potencial y

quien serd el objetivo clave del estudio.



1.2.1.2. Estudio de segmentacion
Para el Ministerio de Medio Ambiente y Medio Rural y Marino (2014) el
proceso de segmentacion de mercados constituye un proceso sistematico para guiar el

proceso de la toma de decisiones en marketing.

Estudios de segmentacion hombres

Tabla No 3. Segmentacion

VARIABLE DESCRIPCION
Tipo de necesidad Social, Seguridad
Tipo de Compra Comparacion
Relacion con la marca No
Actitud frente al producto Positiva

Elaborado por: Martha Ainaguano
Fuente: Investigacion propia

Muestra las variables de descripcién del cliente potencial de acuerdo con la toma

de decisiones que presenta.

Dimension geogréfica

Tabla No 4 Dimension Geogréfica

Variable Descripcion Numero de habitantes 2018 Tasa
Pais Ecuador 167903.294
Region Sierra 77398.700 1,84%
Ciudad Ambato 368.647 1.47%
Zona Urbano 184.346 1.47%

Elaborado por: Martha Ainaguano
Fuente: INEC (2019)

Evidencia la dimension geografica del mercado objetivo para el célculo de la
muestra, es importante conocer el nimero de habitantes de las variables, para asi
alcanzar una informacion adecuada y conocer el sector al que se enfoca el producto esto
se obtiene del INEC.



Dimensién demogréfica

Tabla No 5 Dimensién Demogréfica

VARIABLE DESCRIPCION POBLACION 2018
Edad 40a 75 89.500
Hombres 40a75 53.700

Elaborado por: Martha Ainaguano
Fuente: INEC (2019)
Segun la informacion médica de la Sociedad Americana Contra EI Cancer (2016) en un

articulo confirma:

El cancer de prostata principalmente ocurre en los hombres de edad avanzada y
en hombre de raza negra. Alrededor de 6 de cada 10 casos se diagnostican en
hombres de 65 afios 0 méas, y en pocas ocasiones se presenta antes de los 40
afos. La edad promedio al momento de realizarse el diagndstico es de
aproximadamente 66 afos.

Evidencia la segmentacion de acuerdo a las caracteristicas del pablico objetivo.
Se realiza un analisis minucioso de los hombres de la ciudad de Ambato, para asi,
obtener la muestra para la creacion de encuestas.
Dimensién demogréafica médicos Urdlogos

Tabla No 6 Médicos Urdlogos

VARIABLE DESCRIPCION POBLACION

OCUPACION: Urélogos 10

Elaborado por: Martha Ainaguano
Fuente: Starofservice (2018)

Se muestra el nimero de urdlogos en la ciudad de Ambato en base a la

informacidn proporcionada por (Starofservice, 2018)

1.2.1.3. Plan de Muestreo

Para Baca (2014) “El muestreo es la seleccion de una pequeiia parte
estadisticamente determinada para inferir el valor de una o varias caracteristicas del

conjunto”, a continuacion, se realiza el calculo de la muestra:



o Z2PQN
Z?pQ + Ne?

Donde:
n= tamano de la muestra.
Z=Nivel de Confiabilidad 95% 0.95/2 = 0.4750 Z = 1.96
P=Probabilidad de ocurrencia 0.5
Q=Probabilidad de ocurrencia 1- 0.5= 0.5
N=Poblacion 53.700

e=Error de muestreo o 0.05 (5%)

Desarrollo de la formula

B 1.962(0.50 * 0.50 * 53.700)
~ 1.962(0.50 * 0.50) + 53.700 (0.05) 2

n

5157348
"= 13521

n=381.43
n= 381
Se escogié un muestreo no probabilistico para una poblacion finita que nuestra

meta se va a concentrar en hombres de 40 a 75 afios a quienes se les va efectuar las

encuestas en forma aleatoria con un niimero 381 hombres.

Objetivo General
Implementar un estudio de mercado para definir la factibilidad del proyecto en

base a datos provenientes de fuentes primarias y secundarias.
Objetivos especificos

Objetivo especifico 1: Analizar el mercado mediante un analisis situacional para
determinar el mercado meta dentro de un ambito competitivo y el segmento de la

poblacién que accedera al producto ofertado.



Tabla No 7 Necesidades de Informacién Objetivo 1

Tipos de

Necesidades de informacion . ., Fuentes Instrumentos
informacion
Definir el nimero de hombres
mayores de 40 afios. Secundaria INEC Base de Datos
Analizar las preferencias en
gustos de los futuros clientes Primaria Encuesta Cuestionario
Conocer la continuidad de . . ) .
Primaria Encuesta Cuestionario

productos naturales
Examinar el consumo de . . ) .

. Primaria Encuesta Cuestionario
productos sustitutos
Determinar los diferentes . . Servicios

o Secundaria Libros

canales de distribucion. Agrupados

Elaborado por: Martha Ainaguano
Fuente: Investigacion propia

Se detalla el proceso necesario a realizar para obtener la informacion

correspondiente al objetivo 1.

Objetivo Especifico 2.- Conocer la tendencia de demanda y consumo de productos

derivados de aguas arométicas tomando referencia la oferta.

Tabla No 8 Necesidades de informacion objetivo 2

. . L Tipos de
Necesidades de informacion _ 'Pos de Fuentes Instrumentos
informacion
. . . Servicios
Conocer el mercado potencial Secundaria Libros
Agrupados
Conocer el numero de centros .
) . Secundaria INEC Base de Datos
naturistas de la ciudad
Establecer el medio de
comunicacion para realizar la Primaria Encuesta Cuestionario
promocion del producto
Establecer el precio de venta al L . .
Primaria Encuesta Cuestionario

publico de la caja de té de uvilla

Elaborado por: Martha Ainaguano
Fuente: Investigacion propia

Se presenta un listado de los pasos a seguir para identificar las plazas donde se

puede comercializar el producto, a su vez se propone la determinacion del precio de la

caja de te.

10



Objetivo Especifico 3.- Realizar una propuesta estratégica para la produccion y
comercializacion del té de uvilla en la ciudad de Ambato.

Tabla No 9 Necesidades de informacion Objetivo 3

) . ., Tipos de
Necesidades de informacion 1P ., Fuentes Instrumentos
informacion
Conocer la presentacion adecuada N . .
, Primaria Encuesta Cuestionario
parael te
Saber los puntos de venta Primaria Encuesta Cuestionario

Elaborado por: Martha Ainaguano
Fuente: Investigacion propia

Presenta actividades requeridas para un correcto disefio y comercializacion del producto

1.2.1.4. Disefio y recoleccion de informacion

1.2.1.4.1. Base de Datos

Necesidad 1: Definir el nimero de hombres mayores de 40 afios.

De acuerdo con el altimo censo del INEC y su respectiva proyeccion al afio 2018 el
namero de hombres en la edad de 40 a 75 afios son 53.700 en la ciudad de Ambato
(Tabla No 5).

Necesidad 2: Conocer el nimero de centros naturistas de la ciudad.
Segun el Centro de Médicos del Ecuador el nimero de centros especializados son
alrededor de 10 centros (Yunga, 2019).
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Tabla No 10 Centros Naturistas

p
o

Centro Naturistas

Medicina Naturista — Dr. Carlos Moreno Crespo
Centro integral natural nueva vida

Centro naturista vida sana

Centro naturista renacer

Centro naturista Jesus del gran poder

Centro naturista la salud

Centro naturista el manantial

Centro naturista machado

© 00 N oo o A W DN P

Centro naturista dofia clarita
10 Casa natural productos naturales

Elaborado por: Martha Ainaguano
Fuente: Investigacion propia

1.2.1.4.2. Servicios Agrupados

Necesidad 3: Conocer el mercado potencial.
El mercado potencial es aquel publico que no consume el producto, pero que tienen o
pueden llegar a tener la necesidad de consumirlo, esto no quiere decir que en algln

momento puedan comprar otra marca (Jarrin, 2016).

Necesidad 4: Conocer los diferentes canales de distribucion.
Permite poner en contacto el sistema de produccién con el de consumo de forma
adecuada; como mision poner el producto a disposicién de los consumidores en la

cantidad, el lugar y el momento apropiados, y con los servicios necesarios (Cruz, 2014).

Se toma en cuenta a la empresa y sus diferentes canales de distribucion por lo que se
menciona lo siguiente:
e Los centros de distribucion mas importantes en el Ecuador son Quito, Cuenca y
Guayaquil.
e Los distribuidores entregan en bodegas y mercados.

e Los intermediarios suelen ser supermercados y minoristas.
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1.2.1.4.2. Cuestionarios

Necesidad 5: Analizar las preferencias en gustos de los futuros clientes.

Para ello, en el instrumento se establecid la pregunta nimero 1 donde se pregunta al
encuestado lo siguiente ¢ Qué productos consume usted para cuidar su salud?, y se opto

por las siguientes opciones de respuesta: pastillas, jarabes y té de insumos naturales.

Necesidad 6: Conocer la continuidad de productos naturales.
Para el desarrollo de la presente necesidad se realizo la pregunta 5 ;Con qué frecuencia
consume productos naturales? con las siguientes opciones de respuesta: diario, semanal,

quincenal, mensual y anual.

Necesidad 7 Examinar el consumo de productos sustitutos.
Basados en la pregunta 1 del instrumento se establecidé en sus opciones de respuesta los
productos considerados sustitutos y en base a las respuestas obtenidas, se consideraria el

porcentaje de consumo de los mismos.

Necesidad 8: Conocer la presentacién adecuada para el té.

Para conocimiento de los gustos y preferencias sobre la presentacion del té se elaboro la
pregunta 7 y 8 sobre la presentacion que estaria dispuesto a adquirir el pablico objetivo
y finalmente, con los resultados obtenidos se puede proceder a realizar el logo, disefio

de empaque y demas requerimientos.

Necesidad 9: Establecer el medio de comunicacion para realizar la promocién del
producto.

Las promociones contienen similes herramientas que son manejadas con el fin de
informar, convencer, influir y recordar en que existe un producto o servicio (Callen,
2017), por ello, en la pregunta 11 se enfoca en conocer el medio adecuado por el cual, el

cliente desea conocer sobre la informacion del producto y todo lo que conlleva.

Necesidad 10: Establecer el precio de venta al pablico de la caja de té de uvilla.
El desarrollo del precio de venta al publico de la caja de té se evidencia en el capitulo

financiero, una vez aplicada las férmulas correspondientes se procede a dar a eleccién
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del cliente el rango de precios que esta dispuesto a cancelar de acuerdo con la pregunta
namero 9.

Necesidad 11: Saber los puntos de venta

El punto de venta es el escenario decisivo donde convergen todos los esfuerzos que hace
una empresa 0 marca para ganar el favoritismo y la preferencia de los consumidores.
Para ello, el analisis de esta necesidad se vera reflejada en la pregunta nimero 10 donde
se cuestiona al cliente potencial sobre el lugar donde adquiere sus productos.

Instrumento de investigacion

Encuesta (véase en Anexos)
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1.2.1.5. Anélisis e interpretacion
1. ¢Qué productos consume usted para cuidar su salud?

Tabla No 11 Productos que consume

OPCIONES FRECUENCIA PORCENTAJE
Pastillas 49 12,86%
Jarabes 34 8,92%
Té de insumos naturales 298 78,22%
TOTAL 381 100,00%

Elaborado por: Martha Ainaguano
Fuente: Investigacion propia

Gréfico No. 1 Productos que Consume
Elaborado por: Martha Ainaguano
Fuente: Investigacion propia a partir de la tabla No 10

Anadlisis:

De las encuestas aplicadas a 381 personas reflejan que el 78.22% prefieren té de
insumos naturales, el 12,96% tienen preferencia por pastillas mientras que el 8.92% lo

adopta jarabes.
Interpretacion

La informacion detallada permite conocer las personas encuestadas toman en serio su
salud y hacen lo posible para protegerla como lo demuestra la preferencia del
consumidor hacia los productos naturales y a su vez los posibles productos sustitutos del

proyecto.
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2. ¢ Conoce usted la uchuva o conocido en la zona centro como uvilla?

Tabla No 12. Conocimiento de la Uchuva

OPCIONES FRECUENCIA PORCENTAJE
Si 278 72,97%
No 103 27,03%
TOTAL 381 100,00%

Elaborado por: Martha Ainaguano
Fuente: Investigacion propia

Gréfico No. 2 Conocimiento de la Uchuva o Uvilla
Elaborado por: Martha Ainaguano
Fuente: Investigacion propia a partir de la tabla No 11

Anélisis:
De las personas encuestadas el 72.97% conocen a la uchuva o muy comunmente
conocido la uvilla en cambio el 27,03% no lo conoce.

Interpretacion:

En esta pregunta se hace referencia al grado de conocimiento que tiene la poblacion
sobre la uchuva o comuinmente conocida en nuestra region como la uvilla y
posiblemente un acercamiento con el consumidor dando una aceptacion favorable

debido a que no es un producto desconocido.
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3. ¢ Conoce usted los beneficios del Té de Uvilla?

Tabla No 13. Beneficios del Té de uvilla

OPCIONES FRECUENCIA PORCENTAJE
Frutales 276 72,44%
Medicinales 105 27,56%
TOTAL 381 100,00%

Elaborado por: Martha Ainaguano
Fuente: Investigacion propia

Grafico No. 3 Beneficios del té de uvilla
Elaborado por: Martha Ainaguano
Fuente: Investigacion propia a partir de la tabla No 12

Anadlisis:

De los resultados obtenidos el 72.44% de las personas encuestadas conocen los
beneficios del Té mientras que el 27.56% no lo conocen y lo asocian especificamente

como una fruta.

Interpretacion:

La uvilla en nuestro medio lo identifican como una fruta citrica es por eso que existe
variedad en el mercado en diferentes presentaciones como mermelada, dulces o helados
desconociendo su beneficio medicinal ya que con sus propiedades diuréticas ayudan al
tratamiento prostatico, entre otros beneficios que posee la uvilla.
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4. ¢Conoce usted que dentro de los beneficios del Té de Uvilla ayudan para

tratamiento prostatico?

Tabla No 14 Beneficios del té

OPCIONES FRECUENCIA PORCENTAJE
Si 285 74,80%
No 96 25,20%
TOTAL 381 100,00%

Elaborado por: Martha Ainaguano
Fuente: Investigacion propia

Grafico No. 4 Beneficios del Té de uvilla
Elaborado por: Martha Ainaguano
Fuente: Investigacion propia a partir de la tabla No 13

Anadlisis:

Se ha realizado 381 encuestas de los cuales se ha obtenido que el 74.80% si conoce los

beneficios del té de uvilla mientras que el 25.20% no lo conoce como un tratamiento

prostético.

Interpretacion:

Con esta pregunta se considera como referencia para las personas que no conocen la

fruta 0 a su vez sus beneficios en los tratamientos prostaticos y contribuye para la

elaboracion de estrategias de publicidad futura que permitan dar a conocer el producto

en el mercado.
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5.- ¢Con qué frecuencia consume usted productos naturales?

Tabla No 15 Frecuencia de productos

OPCIONES FRECUENCIA PORCENTAJE
Diario 81 21,26%
Semanal 95 24,93%
Quincenal 83 21,78%
Mensual 60 15,75%
Anual 62 16,27%
TOTAL 381 100,00%

Elaborado por: Martha Ainaguano
Fuente: Investigacion propia

Grafico No. 5 Frecuencias de Productos
Elaborado por: Martha Ainaguano
Fuente: Investigacion propia a partir de la tabla No 14

Anadlisis:

Segun los datos recabados el 21.26% el consumen el producto diariamente, el 24.93%
lo consumen semanalmente, el 21.78% consumen quincenalmente, mientras que el

15.75% lo realizan mensualmente y un 16.27% consumen anualmente.
Interpretacion:

Se basa en el conocimiento aproximado de cudl es el nimero de productos a consumir
estableciendo que las personas consumen el té de forma recurrente y de los cuales se
debe elaborar y permite obtener informacion para el desarrollo de las necesidades y a su

vez para el célculo financiero del Capitulo 5.
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6. ¢ Consumiria usted un producto natural como el Té de Uvilla?

Tabla No 16 Aceptacion

OPCIONES FRECUENCIA PORCENTAJE
Si 305 80,05%
No 76 19,95%
TOTAL 381 100,00%

Elaborado por: Martha Ainaguano
Fuente: Investigacion propia

Gréfico No. 6 Aceptacion de consumo
Elaborado por: Martha Ainaguano
Fuente: Investigacion propia a partir de la tabla No 15

Anélisis:

Analizando la informacion de las 381 personas encuestadas el 80.05% si estarian
dispuestas a consumir el té de uvilla como producto natural mientras que el 19.95% no
lo haria.

Interpretacion:

Permite el andlisis de las preferencias, ya que la uvilla como producto natural
contribuiria con el indice de aceptacidn que posee el cliente y a su vez ayuda al calculo
de la demanda potencial a la que deseamos alcanzar con nuestro proyecto.
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7. Estaria de acuerdo que la uvilla tenga la siguiente presentacion:

Tabla No 17. Presentacion de la uvilla

OPCIONES FRECUENCIA PORCENTAJE
Deshidratado 258 67,72%
Sabores 87 22,83%
Pastillas 36 9,45%
TOTAL 381 100,00%

Elaborado por: Martha Ainaguano
Fuente: Investigacion propia

Grafico No. 7 Presentacion de la Uvilla

Elaborado por: Martha Ainaguano
Fuente: Investigacion propia a partir de la tabla No 16

Anadlisis:

Los resultados obtenidos de la totalidad de las personas encuestadas el 67.72% prefieren

la presentacion deshidratado, mientras que el 22.83% optan en sabores y el 9.45%

escogen de pastillas.

Interpretacion:

De la totalidad, los clientes desean consumir el producto en sabores porque sera mas

facil el consumo, se obtendra en cualquier punto de venta y su sabor sera mas natural,

denota la presentacion que requiere el publico objetivo para el consumo del producto.

21



8. ¢ Qué tipo de presentacion le agradaria consumir?

Tabla No 18. Presentacion

OPCIONES FRECUENCIA PORCENTAJE
caja de 25 bolsitas 313 82,15%
caja de 15 bolsitas 46 12,07%
caja de 10 bolsitas 22 577%
TOTAL 381 100,00%

Elaborado por: Martha Ainaguano
Fuente: Investigacion propia

Cajade 10
bolsittas; 5,77%

Gréfico No. 8 Presentacion de Agrado

Elaborado por: Martha Ainaguano

Fuente: Investigacion propia a partir de la tabla No 17

Anadlisis:

Segun los datos obtenidos se considera que el 82.15% le agradaria consumir en una

presentacion de una caja de 25 bolsitas, el 12.07% lo prefieren en una caja de 15

bolsitas y el 5.77% lo prefiere una caja de 10 bolsitas.

Interpretacion:

En el mercado se ha observado las diferentes presentaciones que se ofertan a las bolsitas
de té desde bolsitas individuales hasta cajas de 50 bolsitas es por esta razén que este es
un factor importante para el desarrollo de las necesidades de presentacion y disefio del

producto y poder.
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9. ¢Cuanto estaria dispuesto usted a pagar por el Té de Uvilla de presentacion de
una caja de 25 bolsitas?

Tabla No 19. Pago

OPCIONES FRECUENCIA PORCENTAJE
$1,20 - $1,40 187 49,08%
$1,00 - $1,10 164 43,04%
$0,80 - $0,90 30 7,87%
TOTAL 381 100,00%

Elaborado por: Martha Ainaguano
Fuente: Investigacion propia

$0,80 - $0,90;
7,87%

Gréfico No. 9 Pago del Producto
Elaborado por: Martha Ainaguano
Fuente: Investigacion propia a partir de la tabla No 18

Anélisis:
Al investigar a 381 personas encuestadas se determiné el precio que estan dispuestos a

cancelar, el 49.08% prefiere pagar el precio de $ 1,20 a $ 1,40, el 43.04% eligen pagar $
1,00 a $1,10 y 7.87% optan pagar $ 0,80 $ 0,90.

Interpretacion:

El precio de venta es un factor muy importante para el desarrollo del proyecto ya que
con esto se conoce el grado la disponibilidad de pago del potencial cliente y lo
tomariamos en cuenta para producir un producto competitivo y tener participacion en el
mercado local.
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10. ¢ En ddnde usted por lo general compra te de cualquier caracteristica?

Tabla No 20 Lugar de Compra

OPCIONES FRECUENCIA PORCENTAJE
Tiendas 235 61,68%
Centros naturistas 120 31,50%
Supermercados 26 6,82%
TOTAL 381 100,00%

Elaborado por: Martha Ainaguano
Fuente: Investigacion propia

Supermercados
;6,82%

Gréfico No. 10 Lugar de Compra
Elaborado por: Martha Ainaguano
Fuente: Investigacion propia a partir de la tabla No 19

Anélisis:
Se ha aplicados 381 encuestas de cuales el 61.68% considera que la compraria en

tiendas el 31.50% lo compraria en centros naturistas mientras que 6.82% lo adquiriera
en supermercados.

Interpretacion:

Con los datos que se obtuvo se dice que los clientes estan interesados en adquirir el
producto en farmacias, asi mismo en los centros naturistas mas cercanos de su hogar o

lugar de trabajo, estableciendo los lugares de comercializacién del producto.
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11. ¢ Cuél es el medio publicitario que més utiliza para conocer los productos?

Tabla No 21 Medio de Publicidad

OPCIONES FRECUENCIA PORCENTAJE
Radio 48 12,60%
Television 46 12,07%
Redes Sociales 200 52,49%
Pagina Web 71 18,64%
Periddico 16 4,20%
TOTAL 381 100,00%

Elaborado por: Martha Ainaguano
Fuente: Investigacion propia

Periddico;
4,20% _\_

Television;
12,07%

Redessociales;
52,49%

Gréfico No. 11 Medio de Publicidad
Elaborado por: Martha Ainaguano
Fuente: Investigacion propia a partir de la tabla No 20

Analisis:

De los resultados el 12,60% prefieren conocer el producto por medio de la radio, el

12.07% escogieron la television, el 52.49% eligieron en redes sociales, el 18.64%

optaron por conocer el producto por medio de pagina web, mientras que el 4.20%

escogieron el periddico.
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Interpretacion:

Las redes sociales se han convertido en una plataforma para difundir nuevos productos
y servicios ya que como es un producto nuevo se necesita de publicidad y con la
informacion obtenida a través de esta pregunta se establece que los clientes manejan
redes sociales y estan al dia con la tecnologia y esa es la mejor forma de hacernos

conocer como producto.

1.2.2. Demanda Potencial

Demanda Potencial

Para Mas (2015) define a la demanda potencial:

Es la cantidad de bienes y servicios que son adquiridos por consumidores a
diferentes precios, a una unidad de tiempo especifica (un dia, un mes, un afio,
etc.) ya que sin un pardmetro temporal no podemos decir si una cantidad
demanda crece o decrece (p.40).

Demanda por persona

Para realizar el calculo de la demanda se toma en cuenta el nimero de habitantes
por edad 53.700 multiplicado por el porcentaje de la opcion si de la pregunta 6 de la
encuesta, siendo el valor de 80,05%, siendo un resultado de 42.987 para el afio 2018 y
para los siguientes periodos se va incrementando con la tasa de crecimiento poblacional

de 1,45%, resultando todo el proceso como la demanda por personas.

Tabla No 22 Demanda proyectada

ARfo Demanda
2018 42.987
2019 43.610
2020 44.243
2021 44.884
2022 45.535

Elaborado por: Martha Ainaguano
Fuente: Investigacion propia

Demanda proyectada con el 1,45% de la TCP
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Gréfico No. 12 Demanda en Personas
Elaborado por: Martha Ainaguano
Fuente: Investigacién propia

Para la realizacion del calculo de la demanda por producto se debe tomar la

pregunta 5 de la encuesta donde se encuentra la frecuencia de consumo, por

consiguiente, se debe multiplicar el valor de la demanda por personas del afio 2018,

42.987 por 21,26% del porcentaje de la frecuencia de consumo diaria, dando como

resultado 9.139, adicionalmente se vuelve a multiplicar por 360 que posee un afio

siendo un total de 3.290.029, de la misma forma se realiza para las demas frecuencias,

sumando en total 4.179.104 unidades bolsitas de té.

Posteriormente el valor total 4.179.104 unidades bolsitas de té se divide para las

25 bolsitas que las personas estan aptas a adquirir siendo 167.164 unidades, dicho valor

sirve para iniciar la demanda anual de 2018 y proyectandose con el 1,45% de la tasa de

crecimiento poblacional.

Tabla No 23 Demanda de productos

Opciones  Porcentaje  Demanda Total Periodo Total
Diario 21,26% 42.987 9.139 360 3.290.029
Semanal 24,93% 42.987 10.719 52 557.364
Quincenal 21,78% 42.987 9.365 26 243.480
Mensual 15,75% 42.987 6.770 12 81.235
Anual 16,27% 42.987 6.995 1 6.995

Elaborado por: Martha Ainaguano
Fuente: Investigacion propia
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Permite conocer la frecuencia de consumo de los productos.

Tabla No 24 Demanda por productos

ARfo Demanda
2018 167.164
2019 169.588
2020 172.047
2021 174,542
2022 177.073

Elaborado por: Martha Ainaguano

Fuente: Investigacion propia
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Gréfico No. 13 Demanda por producto
Elaborado por: Martha Ainaguano
Fuente: Investigacién propia

1.3. Anélisis del macro y micro ambiente

1.3.1. Andlisis del microambiente

Las 5 fuerzas de Porter se encargan del estudio del mercado con el fin de
conocer el entorno al que se enfrenta la empresa y para ello es necesario analizar los
aspectos que comprenden el mercado (Estupifian & Niebel, 2015), iniciando por el

analisis de la competencia, el poder de convencimiento de los proveedores y la manera

de enfrentarse a los productos sustitutos.
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Tabla No 25 Fuerzas de Porter

VARIABLE %

CALIFICACION TOTAL

JUSTIFICACION

Rivalidad 42%

Amenaza de 9%
nuUevos

competidores

Productos 17%

sustitutos

Poder de
negociacion
con los
clientes

10%

Poder de
negociacion
con los
proveedores

8%

Microambient 14%
e

externo

Conclusion 100%

8 3,36

6 0,54

8 1,36

6 0,60

5 0,40

8 1,12

- 7,38

Mediante el gran crecimiento
de empresas dedicadas a la
creacion de té para la salud de
préstata, se tiene que bajar
precios y mejorar la calidad
con nuevas tecnologias, para
asi superar a la competencia.
La rivalidad es alta ya que
ofrecen precios de diferente
variedad.

Lo nuevos emprendimientos
son muy demandados por su
nueva tecnologia,  mejor
producto, nuevos sabores y
precios.

Las barreras son bajas dados
que la inversion inferior.

Los productos sustitutos en la
actualidad son variados por lo
cual los clientes tienen varios
productos para el cuidado de
salud bebidas de aguas
frescas, tonicos, café, etc.

Los clientes finales seran los
mas indicados para la
negociacion del producto por
que se pueden satisfacer
necesidades y
recomendaciones.

La negociacion con los
proveedores sera mas facil en
las zonas rurales de Ambato,
ya que sera de mejor calidad y
mas facil el transporte del
mismo.

Los inconvenientes que se
tiene en el mercado externo
con los cambios en las leyes,
reglamentos, cambios en las
clausulas de los permisos de
funcionamiento

Riesgo = 7.38, Atractividad =
2,62La demanda cada dia es
mas exigente ya sea con la

calidad, sabor, precios
dependiendo el tipo de
productos.

Elaborado por: Martha Ainaguano

Fuente: Investigacion propia

Refleja el analisis del entorno al que se va a enfrentar la empresa.
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Poder de negociacion de los clientes: En caso de que los clientes sean pocos y estén
organizados en cuanto al precio y costo al momento de producir el producto serd
necesario saber el precio justo de venta para que asi el alza de precios no sea una
amenaza para la empresa y pueda superar a la competencia, del mismo modo como con
los proveedores puede cambiar si hay mejor y mayor calidad de la materia prima con la
finalidad de mejorar los servicios de la empresa. Particularmente en el producto que se
oferta, el poder negociador se encuentra en los clientes quienes tienen opciones variadas

tanto en presentaciones, precio, calidad, la decision es de ellos.

Poder de negociacion con los proveedores: Es la amenaza que la empresa puede
tener a causa de los proveedores, ya que estos son los que entregan insumos y regulan el
costo de los productos, la capacidad de negociar con los proveedores puede ser muchas
veces bajas en los supermercados y deméas centros de comercializacion. Los
proveedores no mantienen un gran poder de negociacién ya que se encuentran

alternativas en el mercado de la uvilla.

Amenaza de nuevos entrantes: Son las barreras que tiene cada empresa cuando hay
entradas de nuevos productores, se toma en cuenta los precios de los sustitutos,
proveedores y la disponibilidad de los mismos. Las barreras de entrada para crear una
empresa productora de té son bajas ya que la inversidn no es significativa y se puede

acceder facilmente a la materia prima.

Amenaza de productos sustitutos: En el mercado existe productos sustitutos, que
tienen mayor rentabilidad y mejor precio, proveedores con mejor oferta. Los productos
de bebidas como él te tienen como sustituto a otro tipo de aguas de infusién incluido el
café.

Rivalidad entre los competidores: La rivalidad del sector es alta ya que existen
varias empresas dedicadas a la produccion de bebidas de diferentes tipos y los niveles
de promocioén y publicidad se concentran en las posicionadas y grandes empresas. Este
ultimo caso viene a ser la rentabilidad que tiene cada empresa, el valor agregado de cada

producto y los precios finales.

30



1.3.2. Andlisis del macro ambiente

Matriz de evaluacion de factores externos (EFE)

La matriz EFE es aquella matriz de evaluacion de factores externos donde se

plantea oportunidades y amenazas (Gastalver, 2015).

La matriz evalUa factores de la empresa, por lo cual se hara resultados de 2,39

indicando que la empresa se fortalecera en el futuro de aspectos positivos o estrategias.

Tabla No 26 Factores externos

N Factor Clave Peso Calif. Valor
Ponderado

Oportunidades

1 Normativas a favor de los emprendimientos 0,05 4 0,20
2 Acceso a la economia de escala 0,04 4 0,16
3 Facil acceso a la materia prima 0,10 3 0,30
4 Posibilidad de financiamiento 0,11 3 0,33
5 Normativas a favor de los emprendimientos 0,20 3 0,60
6 Crecimiento demogréfico 0,02 3 0,06
7 Fuerte poder adquisitivo del segmento 0,07 3 0,21
Amenazas

1 Inestabilidad politica 0,02 2 0,04
2 Impuestos elevados 0,06 2 0,12
3 Acciones legales 0,04 1 0,04
4 Alta tasa de interés 0,07 1 0,07
5 Aumentos de precios de insumo 0,01 1 0,01
6 Cambios de habitos del consumidor 0,17 1 0,17
7 Requisitos y reglamentarios costosos 0,04 2 0,08

TOTAL 1,00 1 2,39

Elaborado por: Martha Ainaguano
Fuente: Investigacion propia

En la matriz de Evaluacion de Factores Externos se obtuvo un valor de 2,39 esto
significa que la empresa posee factores muy importantes como son las oportunidades

versus las amenazas que existen para este tipo de emprendimientos. Con este analisis la
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empresa se debe enfocar en minimizar los efectos negativos amenazantes que

actualmente existen en el mercado.

Matriz de evaluacion de factores internos (EFI)

internos de la empresa: Fortalezas y Debilidades (Gastalver, 2015).

La matriz EFI es aquella evaluacion de factores internos evaluando los aspectos

Tabla No 27 Factores Internos

N° Factor Clave Peso Calificacion Valor
Ponderado
Fortalezas
1 Producto nuevo en el mercado 0,10 4 0,40
2 Capital propio 0,06 4 0,24
3 Ventajas en costo por ser natural 0,10 3 0,30
4 Maquinaria y equipo de alta tecnologia 0,07 3 0,21
5 Innovacion de producto natural 0,05 4 0,20
6 Liderazgo personal y organizativo 0,06 3 0,18
7  Convenios de negociacién con los proveedores 0,04 4 0,16
Debilidades
1 Falta de posicionamiento 0,07 1 0,07
2 Falta de infraestructura propia 0,01 2 0,02
3 Ventajas en costo por ser natural 0,05 1 0,05
4 Mano de obra no calificada 0,10 1 0,10
5 Poca diversificacion de producto 0,05 2 0,10
6 Desconocimiento del mercado 0,21 2 0,42
7 Estacionalidad en la materia prima 0,03 2 0,06
TOTAL 1 1 2,51

Elaborado por: Martha Ainaguano
Fuente: Investigacion propia

Permite la seleccion de estrategias para la evaluacion de la empresa, con el andlisis de

los factores internos se puede concluir que el 2,51 se maneja mejor las fortalezas para

asi disminuir las debilidades que la empresa puede tener o el producto final.
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Matriz de Perfil Competitivo (MPC)

“Esta matriz se realiza para poder comparar el servicio y acogimiento de los factores

importantes para las decisiones y retroalimentacion de todos los procesos internos de la

organizacion.” (Gastalver, 2015). En la siguiente tabla refleja las ponderaciones del té

respecto a las otras marcas.

Tabla No 28Perfil Competitivo

NATURAL ILE HORNIMANS
TEA
N° Factor Clave Peso Calific Valor Calific Valor Calific  Valor
acion  Ponder acién Ponder acion  Ponder
ado ado ado
1  Capital propio 0,25 4 0,10 3 0,75 3 0,75
2 Innovacién de producto 0,35 2 0,70 3 1.05 2 0,70
natural
3 Convenios de negociacion 0,05 3 0,15 3 0,15 3 0,15
con los proveedores
4 Posicionamiento de mercado 0,20 2 0,40 2 0,40 2 0,60
5  Mano de obra calificada 0,10 2 0,20 2 0,20 1 0,10
6  Diversificacion de producto 0,05 3 0,15 2 0,10 2 0,10
TOTAL 1 2,60 2,65 2,40

Elaborado por: Martha Ainaguano
Fuente: Investigacion propia

El andlisis de esta matriz nos sirve para definir la posicion competitiva con empresas

que oferten productos similares o sustitutos, que seleccionado la empresa quien esta

liderando el mercado siendo su factor diferenciador en un producto nuevo y ventajas en

costo por ser natural seguidos de nuestra empresa que obtiene una calificacién de 2.60.
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Matriz estratégica
Tabla No 29 Matriz Estratégica

FACTORES EXTERNOS

FACTORES INTERNOS

Oportunidades

Amenazas

Normativas a favor de los emprendimientos
Acceso a la economia de escala

Facil acceso a la materia prima

Posibilidad de financiamiento

Normativas a favor de los emprendimientos
Crecimiento demogréfico

Fuerte poder adquisitivo del segmento.

Inestabilidad politica

Impuestos elevados

Catastrofes Naturales

Alta tasa de interés

Requisitos y reglamentarios costosos
Cambios de habitos del consumidor
Requisitos y reglamentarios costosos.

Fortalezas

Estrategias FO

Estrategias FA

Producto nuevo en el mercado

Capital propio

Ventajas en costo por ser natural

Maquinaria y equipo de alta tecnologia
Innovacidn de producto natural

Liderazgo personal y organizativo

Convenios de negociacion con los proveedores

Ubicacién estratégica en la consecucion de la
materia prima.

Motivar al consumo de productos naturales
relevando la informacion sobre los beneficios
saludables que posee la uvilla.

Contar con capital de trabajo positivo permite
cubrir obligaciones a corto plazo.

Realizar un benchmarking de empresas
del sector posicionadas.

Generar planes de contingencia para
estar cubiertos de eventos naturales no
deseados.

Incorporar nuevos productos.

Debilidades

Estrategias DO

Estrategias DA

Falta de posicionamiento

Falta de Infraestructura propia
Ventajas en costo por ser natural
Mano de obra no calificada
Estacionalidad en la materia prima
Desconocimiento del mercado
Estacionalidad en la materia prima

Utilizacion de un adecuado merchandising
que incentive la compra en los diferentes
puntos de venta donde se exponga el té.
Promover la adquisicion de infraestructura
propia para poder proyectarse a mercados
nacionales.

Actualizacion de informacion en cuanto
a la nueva reglamentacion para
emprendimientos nuevos.

Alianza estratégica con asociaciones
indigenas productoras para la provision
de la materia prima.

Elaborado por: Martha Ainaguano
Fuente: Investigacion propia
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La matriz de estrategias se elabora en base a los factores analizados en las
anteriores matrices y que han sido prioridad para el presente emprendimiento, las

estrategias han sido elaboradas con el objetivo de encaminar a la organizacion al éxito.

1.3.3 Proyeccién de la oferta

La oferta es la cantidad de productos, bienes o servicios que una determinada
empresa produce para vender al mercado (Garcia A., 2016). Para determinar el célculo
de la oferta, se considerd el stock de las principales empresas distribuidoras de consumo
masivo, tiendas donde se puede adquirir una caja de té de marcas conocidas, a

continuacion, el detalle:

Tabla No 30 Oferta (anual)

Tienda Oferta Porcentaje
Mi Caserita 1.760 6%
Mega y Supermaxi 7.333 25%
Aki 2.933 10%
Santa Maria 2.347 8%
Emprovit 1.760 6%
Tia 2.347 8%
Otras tiendas 10.853 37%

TOTAL 29.333 100%

Elaborado por: Martha Ainaguano
Fuente: Investigacion propia

Tabla No 31 Proyeccion de la Oferta

Afo Proyeccién
2018 29.333
2019 29.759
2020 30.190
2021 30.628
2022 31.072

Elaborado por: Martha Ainaguano
Fuente: Investigacion propia

Para la proyeccién de la oferta se utiliz6 la tasa de crecimiento poblacional del 1,45%.
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1.4 Demanda potencial insatisfecha

consumir en un tiempo futuro mediante la oferta y demanda.

por producto siendo la diferencia de los dos factores para transformar anualmente, dicho

valor se divide para 12 meses, finalmente se divide para 30 dias, obteniendo rubros de

forma anual, mensual y diaria.

Tabla No 32 Demanda insatisfecha

Esta demanda es la cantidad de bienes y servicios que los clientes pueden

Para el célculo de la demanda potencial insatisfecha se toma la demanda y oferta

Demanda Demanda Demanda
Ao Demanda Oferta insatisfecha insatisfecha insatisfecha
anual mensual diaria
2018 167.164 29.333 137.831 11.486 383
2019 169.588 29.759 139.829 11.652 388
2020 172.047 30.190 141.857 11.821 394
2021 174.541 30.628 143.914 11.993 400
2022 177.072 31.072 146.000 12.167 406
Elaborado por: Martha Ainaguano
Fuente: Investigacion propia
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Grafico No. 14 Demanda Potencial Insatisfecha
Elaborado por: Martha Ainaguano
Fuente: Investigacion propia
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1.5 Promocion que se realizara

Es el conjunto de estrategias orientadas a dar a conocer productos y servicios a la
sociedad en los diferentes puntos de venta. Sin embargo, no solo se trata de que las

personas sepan que existes, sino también de otorgar cierta reputacion a lo que se ofrece.
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Graéfico No. 15 Presentacion del Producto

Elaborado por: Martha Ainaguano
Fuente: Investigacion propia
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Plan de medios

Tabla No 33 Plan de Medios

Objetivo Estrategia Actividad Presupuesto Colocacion Periodo
Posicionar lamarcay Realizar banners o
o Contratar los servicios
el producto en la publicitarios en
o ~de una persona experta ] _
mente de los hombres paginas web maés L $1.500 Google Anuncios Enero-Junio 2019
N o en realizacion  de
mayores de 40 afios  visitadas por los
_ ) _ videos.
mediante videos. clientes.
Disefio de una cuenta
Dar a conocer el Realizar la Fanpage de Facebook.
producto por medio contratacion de uUn cyreacion de las
de la creacion de una informatico para la giferentes cuentas en $1.000 www.naturaltea.ec feb-19

pagina en las redes

sociales.

realizacibn de la

pagina publicitaria.

las redes sociales como
Instagram, Twitter,

Facebook.

Elaborado por: Martha Ainaguano
Fuente: Investigacion propia
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1.6 Sistema de distribucion a utilizar
Para el autor Alexander Eslava (2017) define al sistema de distribucion a utilizar:
Es el proceso que sigue un determinado producto hasta llegar al consumidor

final. Para la comercializacion del té se utilizara el sistema de distribucion corto
compuesto por el productor, los intermediarios y finalmente el cliente.

Farmacias

Productor Centros Naturistas Cliente

Supermercados

Grafico No. 16 Sistema de distribucion
Elaborado por: Martha Ainaguano
Fuente: Investigacion propia

1.7. Seguimiento de clientes
Para que se incremente la cartera de clientes es importante dar seguimiento a los

clientes para conocer su satisfaccion o quejas que puedan existir por el producto
servicio que pueda ofrecer. Las siguientes mediadas se pueden mencionar a

continuacion:

e Mediante un boletin electrénico enviado a tus clientes actuales o a través de una
llamada telefénica.
e Escribir o dejar notas de la empresa como agradecerle por la compra realizada

hace dias pasados.

39



e Compartir informacion con ellos sobre nuevos productos de la empresa, o algun

tema en especifico encontrado.

Se va contar con una encuesta de satisfaccion al cliente la misma que se encuentra en
anexos.

Tabla No 34 Seguimiento a los clientes

Objetivo Estrategia Actividad Presupuesto
Entender la Conocer las Brindar muestras en
aprobacion del inquietudes de los supermercados a
producto por parte  clientes sobre el personas para que asi $160
de los hombres. producto ofertado. conozcan al producto.
Evaluar a las

Satisfacer a los Evaluar el agrado de empresas encargadas

clientes con respecto los clientes mediante de la distribucion del

. : $250
al producto la cantidad vendida producto para
adquirido del producto. conocer la aceptacion
del cliente

Elaborado por: Martha Ainaguano
Fuente: Investigacion propia

1.8. Especificar mercados alternativos

Mediante un detallado estudio de mercado se puede afirmar que el aguaymanto
es una fruta que se aloja en la serrania ecuatoriana siendo sus derivados como uvilla que
el cliente pueda tener opciones de consumo, ademas la uvilla es otra fruta que se
asemeja al aguaymanto pudiendo ser un té para hombres que estan entre los 40 hasta los

75 anos.

Se podra promocionar en ferias artesanales de los diferentes cantones de la
provincia de Tungurahua y en un largo plazo se extenderan a las provincias aledafas

como Chimborazo, Cotopaxi, Bolivar.
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1.9. Logotipo

El logotipo de la empresa tendré las siguientes caracteristicas:

Tabla No 35 Descripcién del Logotipo

Elemento

Descripcion

Grafico

Nombre de la empresa

Eslogan

La imagen representa la fruta aguaymanto
(uvilla), la cual es rica en vitaminas,
hierro, fésforo, el cual previene muchas
enfermedades una de ellas el céncer de
préstata

Natural Tea es una empresa que se dedica
a la produccion de té de uvilla, por ser una
fruta rica en nutrientes y es una oferta
Unica en el mercado.

“Simplemente natural” hace referencia al
té fresco y tranquilizante, que se lo puede

consumir a cualquier hora del dia.

Elaborado por: Martha Ainaguano
Fuente: Investigacion propia
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Gréfico No. 17 Logotipo
Elaborado por: Martha Ainaguano
Fuente: Investigacion propia
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El uso del color anaranjado con la combinacién café da la idea de las
caracteristicas naturales de la materia prima como es la uvilla, con una caracterizacion
de un personaje amigable y feliz lo que denota positivismo en la oferta y consumo de
nuestro producto, el merchandising induce a experimentar con el consumo del té la

aceptacion de la poblacion de esta fruta exdtica.
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CAPITULO II
AREA DE PRODUCCION (OPERACIONES)
2.1. Descripcion del proceso

Para el autor Sapag & Sapag, (2000)

El proceso de produccion se define como la forma en que una serie de insumos
se transforman en productos mediante la participacion de una determinada
tecnologia combinacion de mano de obra, maquinaria, métodos Yy
procedimientos de operacion, etcétera (p. 134).

2.1.1. Descripcion del proceso de transformacion del bien o servicio
A continuacién, se presenta la descripcion de los pasos a realizarse para la

elaboracion del té de uvilla:
1.- Recepcidn y seleccidon de materia prima (90 minutos)
El primer paso la elaboracion es la seleccidon de materia prima:

La seleccion de la materia prima y su clasificacion es el primer paso del proceso
productivo, la uvilla es un fruto andino ya que posee un sabor acido/dulce debe tener un
color amarillo mostaza eso demuestra un buen estado de madurez, con el capuchén
completamente seco y se haya desprendido de la planta sin forzarla. Se debera evitar
ocupar las que tengan de color verde. La calificacion de proveedores es fundamental en

este paso.
2.- Lavado y desinfeccion (60 minutos)

El segundo paso es proceder a someter a las uvillas a un lavado profundo y
desinfeccion, consiguiendo con esto eliminar la suciedad de la uvilla y mezclar
hipoclorito de sodio 10 g sobre 1 litro de agua para eliminar la flora bacteriana sin

alterar las propiedades y nutrientes de la fruta.
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3.- Deshidratacion de la uvilla (720 minutos)

En el tercer paso se somete a la uvilla a un proceso de deshidratacion lo que
permitira conservar de una mejor manera los sabores originales y caracteristicas
naturales, se debe reducir la humedad de 55% a 58%. El ciclo de deshidratado posee
una duracion de 9 horas a una temperatura de 42°.

La presentacion del producto se lo realizara en bolsitas de 2 gramos que retienen
a la materia prima que es la uvilla deshidratada que en una relacién ponderada
constituye un 75 % de la totalidad del producto.

El producto se basa en la normatividad exigida para este tipo de elementos,
observando estrictamente dosificacion, materiales y que se encuentre4 dentro de los

pardmetros microbioldgicos que debe tener el te.
4.- Triturado (30 minutos)

El cuarto paso es el triturado que tiene como objetivo la transformacion de la
materia prima a través de triturar la uvilla de 5 milimetros para obtener la misma
medida y poder empaquetar en los sobres y que al momento de poner el agua calienta

pueda obtener el sabor esperado.
5.- Secado (30 minutos)

El quinto paso es el secado de la materia prima deshidratada y triturada
anteriormente, en este proceso se deja 30 minutos al horno a una temperatura de 90°C
obteniendo una reduccién optima de humedad de 3 a 4% Yy de esta manera se garantiza

la conservacion de la calidad del producto.
6.- Llenado y sellado de bolsitas (120 minutos)

El sexto paso es llenar las bolsitas con la materia prima procesada (uvilla), se
puede llenar con 1 o 2 gramos de material molido, dejando libre de residuos, en el sobre
se coloca la punta del hilo de 10 centimetros y se procede a sellar, ademas se adiciona la

etiqueta con el nombre de la marca.

44



7.- Empaque y almacenamiento (60 minutos)

El séptimo y ultimo paso es el empaque de las unidades de presentacion como
son las bolsitas en cartones que contendra las bolsitas tendra una dimensién de 11 * 7.5
cmy 8 cm de profundidad para evitar dafios en los sobres, seguidamente se almacena en
un lugar fresco y seco.

Como nota importante se menciona que existe la ley de etiquetado para los
alimentos procesados, en el Art. 3 menciona que irdn etiquetados los alimentos
procesados azlcares, bebidas energéticas, alimentos con edulcorantes no caléricos,
grasas o lipidos, alimentos salados y alimentos con transgénicos, por lo tanto, el té de
uvilla es un producto natural donde no interviene los insumos antes mencionados,

ademas se acota que se rige a la Norma Técnica Ecuatoriana: NTE INEN 2381:2005.

Tabla No 36 Presentacién del producto de la Uvilla

Contenido Gr./Bolsita  Sobres de té Kilos de Ponderacién
diario uvilla
Uvilla 2 3598 30,00 75%

Elaborado por: Martha Ainaguano
Fuente: Investigacion propia

Tabla No 37 Requisito Extracto de Té

Requisito de extracto de té

Requisito Min.  Max. Meétodo de ensayo
Extracto etéreo *,% 0,2 . NTE INEN
Material Insoluble *,% . 0,2 NTE INEN

*Expresado en base seca

Requisito microbioldgico para el té

Requisito Max. Meétodo de ensayo
Recuento estandar en placa ufc/g NTE INEN 1 529-5
Coliformes totales, NMP/g NTE INEN 1 529-6
Recuento de mohos ufc/g NTE INEN 1 529-10

*<3 significa que una serie de tubos ninguno da positivo

Elaborado por: Martha Ainaguano

Fuente: INEN 1529-6, INEN 1 529-10
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Mapa de Procesos

Lo define EAE Business School (2017)

El mapa de procesos de una empresa se define graficamente, en lo que se conoce
como diagramas de valor, combinando la perspectiva global de la compafiia con
las perspectivas locales del departamento respectivo en el que se inscribe cada
proceso. Su desarrollo, por lo tanto, debe tratar de consensuar la posicion local y
el desempefio concreto de dichos procesos con los propositos estratégicos
corporativos, por lo que resulta imprescindible identificarlos y jerarquizarlos en

funcidn de su definicidon especifica (p.10).

PROCESO DE APOYO ESTRATEGICOS
DIRECCION PLANIFIC'ACI(')N CONTROL DE
ESTRATEGICA ESTRATEGICA CALIDAD
PROCESOS OPERATIVOS

Recepcion v
seleccion de
materia prima

-“

Lavado v
desinfeccion

NECESIDADES DEL CLIENTE

PROCESO DE APOYO

Deshidratacion
de la uvilla

Llenado v
sellado de
bolsitas

Empaque y
almacenamiento

TALENTO FINANCIERA
HUMANO

MACROPROCESO

Gréafico No. 18 Mapa de Procesos
Elaborado por: Martha Ainaguano
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Diagrama de Flujo
Segun el autor Andrés J&come (2017) define:

Un diagrama de flujo es un diagrama que describe un proceso, sistema o
algoritmo informético. Se usan ampliamente en numerosos campos para
documentar, estudiar, planificar, mejorar y comunicar procesos que suelen ser
complejos en diagramas claros y féaciles de comprender. Los diagramas de flujo
emplean rectangulos, dvalos, diamantes y otras numerosas figuras para definir el
tipo de paso, junto con flechas conectoras que establecen el flujo y la secuencia

(p.15).

Tabla No 38 Simbologia del Flujo de Caja

SIMBOLO SIGNIFICADO

) INICIO / FIN

PROCESO

DECISION

[llfl> TRANSPORTE

ALMACENAMIENTO

Elaborado por: Martha Ainaguano
Fuente: Investigacion propia
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Flujograma del proceso de produccion del té de uvilla

C INICIO >

90 minutos

v

Recepcion y seleccion |
de materia prima

60 minutos

v

Lavado y desinfeccién
10 gr. sobre 1 litro

Inspeccion

Sl 720 minutos
v

Deshidratacion del
uvilla 55% a 58% de |«
humedad

Inspeccion

]
v

Triturado 5 milimetros

30 minutos

v

Secado a 90°Cen 30
minutos

v 30 minutos

Llenado y sellado de
bolsitas 1 a 2 gr.

v 120 minutos
Empaque y
almacenamiento de
11*7,5y 8 cm

¢ 60 minutos
C FIN j

Gréfico No. 19 Flujo grama de Procesos
Elaborado por: Martha Ainaguano
Fuente: Investigacion propia
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2.1.2. Descripcion de instalaciones, equipos y personas.

La ubicacion de la empresa se establecera en la parroquia Santa Rosa, en Luis A.
Martinez y Plutarco Naranjo de propiedad que ya ha sido adquirido con anticipacion. El

espacio fisico esta distribuido en un terreno de 150 metros cuadrados.
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Tabla No 39 Distribucion de la planta de produccion

Area m2
Sala de reuniones 22.50
Gerencia 15.00
Baiio 7.50
Atencion al cliente 30.00
Produecion y descanso 60.00
Bodega 15.00
Area total 150.00

Elaborado por: Martha Ainaguano
Fuente: Investigacion propia

Gréfico No. 20 Ubicacion de la planta
Elaborado por: Martha Ainaguano
Fuente: Google (2019)
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Gréfico No. 21 Instalacion

Elaborado por: Martha Ainaguano

Fuente: Investigacion propia
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Descripcion de los equipos

Tabla No 40 Descripcién de los Equipos

Actividad Equipo Especificaciones técnicas Costos

e Procedencia: China

e Fabricante: Jontex

e Modelo: FS905

e Material: Plataforma de
aluminio, display plastico

e Capacidad maxima: 500 ¢195 00
kilos 0 1100 libras

e Capacidad minima: 1000
g0 2.2 libras.
Resoluciéon: 50 g o 0.1
libras.

Recepcion y
seleccion de

materia prima

Balanza De Plataforma
De 500 Kg. Jontex

e Permite aprovechar el
tiempo de trabajo
e Asegura una limpieza
total
e Realiza lavado en serie de
varios vegetales $500,00
simultaneamente.

e Ideal para industrias de
Lavadora de frutas y alimentos.

Lavado y
desinfeccion

verduras

e Gourmia GFD1650 prima
seca y limpia
deshidratador de
alimentos, con 6 estantes  $300,00

Deshidratacion

de la uvilla )
ajustables de secado,
Deshidratador de frutas termostato  digital, 8
ajustes de temperatura

alimentos industrial ..
y predefinidos, la
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de 10 bandejas

circulacion del flujo de
aire, Temporizador de
cuenta regresiva
Capacidad 30 libras.

Triturado

Triturador de

Alimentos

Material acero
galvanizado

Ampere 7A

Capacidad de la camara
de molienda 0z 26.000z
Moler velocidad(rpm)
1.725.00rpm

Caballos de fuerza(hp)
0.50cv

Voltaje maximo 120v
Marca Maintenance
Warehouse

$235,00

Secado

Deshidratador de frutas

y alimentos industrial
de 10 bandejas

Gourmia GFD1650 prima
seca y limpia
deshidratador de
alimentos, con 6 estantes
ajustables de secado,
termostato  digital, 8
ajustes de temperatura
predefinidos, la
circulacion del flujo de
aire, Temporizador de
cuenta regresiva

$300,00
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e Realiza la dosificaciéon
(volumétrica), forma de
bolsa, enhebrado del

Llenado y sellado cordén, etiqueta, sellado

de bolsitas y cortado de modo
automatico. $3.000,00
Empaque Y Envasadora automatica
almacenamiento  para polsas de té EBT-
6
Elaborado por: Martha Ainaguano
Fuente: Investigacion propia
Descripcion de personas
Tabla No 41 Descripcidn de personas
Actividad Tiempo N° de personas  Horas-hombre
Recepcion y seleccion 90 minutos Operador 1 90 minutos
de materia prima
Lavado y desinfeccion 60 minutos Operador 1 60 minutos
Deshidratacion de la 720 minutos 720 minutos
uvilla
Triturado 30 minutos Operador 1 30 minutos
Secado 30 minutos Operador 1 30 minutos
Llenado y sellado de 120 minutos Operador 1 120 minutos
bolsitas
Empaque y 60 minutos Operador 1 60 minutos

almacenamiento

Elaborado por: Martha Ainaguano
Fuente: Investigacion propia

2.1.3. Tecnologia a aplicar

La tecnologia a aplicar en afios futuros se realizara de un Horno Deshidratador con

las siguientes caracteristicas:

e Horno deshidratador de verduras y frutas.
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e Capacidad de 90kg.

e Contiene 10 bandejas en acero inoxidable.
¢ Incluye base en acero inoxidable.

e Posee una mesa en acero inoxidable.

e Lavabo en acero inoxidable.

2.2. Factores que afectan el plan de operaciones
2.2.1. Ritmo de produccion

Para el autor Saldarriaga (2017) define a:

Ritmo de produccion no se trata de producir mas, ni trabajar mas tiempo o mas
“duro”, sino mas bien, la clave esta en el ritmo de produccién, para lo cual se
debe asignar adecuadamente los recursos materiales y las personas capacitadas
para realizar el trabajo, esto a partir de la normalizacion y estandarizacion
apropiada, a partir de esto se puede conocer con claridad el como asignar
adecuadamente dichos recursos, segun la demanda de cada turno y/o jornada de
produccion, monitoreando constantemente las actividades para realizar de ser
necesario las actualizaciones y ajustes requeridos, cabe sefialar que la palabra
alemana que significa "Ritmo.” Indica el "ritmo" o "paso" al que se debe
producir para estar en sincronia con la demanda del producto, resultado de
dividir el tiempo disponible para produccién entre la demanda del cliente en ese
periodo de tiempo (p.18).

Tabla No 42 Ritmo de Produccion

o Tiempo Tiempo :
Actividad N® de promedio nominal thmo_de
personas . . trabajo
(minutos) (minutos)

Recepcidn y
seleccion de Dos 90 80 Mensual
materia prima
Lav_ado ., y Una 60 50 Mensual
desinfeccion
Desh_ldratamon de Una 720 720 Mensual
la uvilla
Triturado Una 30 20 Mensual
Secado Una 30 30 Mensual
Llenadc_J y sellado Una 120 100 Mensual
de bolsitas
Empaque y Una 60 50 Mensual

almacenamiento

Elaborado por: Martha Ainaguano
Fuente: Investigacion propia
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En la tabla anterior se detallada las actividades de produccién con su respectivo
tiempo promedio de elaboracion.

2.2.2. Nivel de inventario promedio

“Es la cantidad de veces que el inventario debe ser reemplazado durante un
determinado periodo de tiempo, para calcular cualquier tipo de inventario se requiere de
un indicador” (Mion & Vermorel, 2012).

El inventario promedio se determina previo al calculo de la demanda potencial
insatisfecha y se tomd 23.79% de esta demanda insatisfecha para satisfacer las
necesidades de los clientes, es decir se va a producir 2.732 cajas de 25 bolsitas

mensuales todos los meses.

Tabla No 43 Inventario Promedio

Periodo Caja de 25 bolsitas 100% de mercado
Enero 2.732 2.732
Febrero 2.732 2.732
Marzo 2.732 2.732
Abril 2.732 2.732
Mayo 2.732 2.732
Junio 2.732 2.732
Julio 2.732 2.732
Agosto 2.732 2.732
Septiembre 2.732 2.732
Octubre 2.732 2.732
Noviembre 2.732 2.732
Diciembre 2.732 2.732
Total anual 32.788 32.788

Elaborado por: Martha Ainaguano
Fuente: Investigacion propia

Como la produccion se va a realizar los 12 meses del mes se estima tener el

mismo nivel de produccidn de todos los meses debido a que no es produccidn ciclica.
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2.2.3. Nivel de trabajadores

Tabla No 44 Nivel de Trabajadores

Administrativo

N° Cargo Funciones del cargo Contrato  Variable Planta
1  Gerente e Realizar gestiones Indefinido X
administrativas
e Controlar los movimientos
contables.
e Ser el representante legal
de la empresa.
e Realizar  planificaciones
estratégicas.
e Conocer el presupuesto
con el que cuenta la

empresa.
1 Jefe de e Planificar objetivos de Indefinido X
Ventas ventas.

e Realizar  planificaciones
para establecer puntos de
venta estratégicos.

e Crear estrategias
innovadoras de ventas.

e Conocer el presupuesto de
ventas.

Operativo
2  Operador

Cumplir con las Indefinido X

actividades de produccién.

e Realizar  registros de
consumo de materia prima.

e Realizar inventario del
producto terminado.

e Controlar que no exista
paros en la produccion.

e Despachar y almacenar

adecuadamente el producto

terminado.

Elaborado por: Martha Ainaguano
Fuente: Investigacion propia

Representa las actividades y responsabilidades a cumplir por parte de los
colaboradores de la empresa.
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2.3. Capacidad de produccion

“La capacidad de produccion es el volumen de productos que puede generar una

planta 0 empresa de manufactura en un periodo determinado, utilizando los recursos

existentes actuales.” (Helmut, 2019)

2.3.1. Capacidad de produccion futura

La capacidad de produccion futura es determinada mediante la demanda

potencial insatisfecha de forma anual con la tasa de crecimiento poblacional del 1,45%,

siendo importante que esté proyectada a cinco afios con el fin de poder conocer el

porcentaje de mercado que podra cubrir la empresa.

Tabla No 45 Capacidad de produccion Futura

) ) 23.79% de
Afo Caja de 25 bolsitas
mercado

2019 137.831 32.788
2020 139.829 33.263
2021 141.857 33.745
2022 143.914 34.235
2023 146.000 34.731

Elaborado por: Martha Ainaguano

Fuente: Investigacion propia
Representa la produccion que se realizara en los proximos 5 afos.
2.4. Definicion de recursos necesarios para la produccion

2.4.1 Especificaciones de materia prima y grado de sustitucion que pueda presentar

Tabla No 46 grado de sustitucion de materia prima

Materia Importancia de Grado de
. . L Proveedores
Prima insSumos sustitucion
e Es una excelente EI grado de e Asociaciones y
fuente de sustitucion, es productores
Uvilla p_rovit_amina Ay AITTO, porque e ASOPROLAC
vitamina C. existe un producto e PACAT
e Esdesintoxicantee que  se puede
incluso  combate sustituir en el
tratamiento contra elemento

el cancer, hepatitis,

constitutivo del te
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paludismo, como el mortifo,

dermatitis y ortiga entre otras
cataratas. materias primas
naturales.

Elaborado por: Martha Ainaguano
Fuente: Investigacion propia

2.5. Calidad

Segun el autor Arturo R. (R, 2011)

Calidad es el conjunto de propiedades y caracteristicas de un producto o servicio
que le confieren capacidad de satisfacer necesidades, gustos y preferencias, y de
cumplir con expectativas en el consumidor. Tales propiedades o caracteristicas
podrian estar referidas a los insumos utilizados, el disefio, la presentacion, la
estética, la conservacion, la durabilidad, el servicio al cliente, el servicio de
postventa, etc.

2.5.1. Método de control de calidad

Segun José Vega (2016) define:
El control total de la calidad es un sistema efectivo de los esfuerzos de varios
grupos en una empresa para la integracion del desarrollo del mantenimiento y de
la superacién de la calidad con el fin de hacer posibles mercadotecnia,

ingenieria, fabricacion y servicio, a satisfaccion total del consumidor y al costo
mas econoémico.

Diagrama de Pareto
Para el autor Medina, Juan (2016)

Un diagrama de Pareto es un tipo especial de grafica de barras donde los valores
graficados estan organizados de mayor a menor, se utiliza un diagrama de Pareto
para identificar los defectos que se producen con mayor frecuencia, las causas
méas comunes de los defectos o las causas mas frecuentes de quejas de los
clientes (p.1).

El diagrama de Pareto es una herramienta que permite analizar las causas que
provocan problemas en la empresa, es decir, con el 80% de los problemas y eliminar el

20% de las causas, lo que origina la calidad en las actividades.
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Tabla No 47 Diagrama de Pareto

DIAGRAMA DE PARETO

Fecha inicio: 01/11/2018
Responsable: Martha Ainaguano
Producto: Té de uvilla

Fecha fin: 31/11/2018

Causa Frecuencia de % % 80-20
ocurrencia Acumulado
Rompimiento de las bolsitas 51 51,00% 51,00% 80%
de té
Inadecuado tamafio de las 25 76,00% 25,00% 80%
bolsitas de té
Tamarfio inadecuado de la 11 87,00% 11,00% 80%
caja de cartdn de las bolsitas
Sobrecarga del triturado de 8 95,00% 8,00% 80%
uvilla en las bolsitas
Remojo de las bolsitas de té 5 100,00% 5,00% 80%
TOTAL 100 100,00%
Elaborado por: Martha Ainaguano
Fuente: Investigacion propia
Pareto
100,00%
50 100,00%
45 0% e 90,00%
40 80,00%
35 0% 70,00%
30 25 60,00%
25 1,00% 50,00%
20 40,00%
15 11 . 30,00%
10 . 5 20,00%
5 10,00%
; H =

Rompimiento de las Inadecuado tamafio Tamafo inadecuado  Sobrecarga del
bolsitas de te  de las bolsitas de té de la caja de cartén triturado de uvilla

mm Frecuencia de Ocurrencia

de las bolsitas en las bolsitas

Gréfico No. 22 Diagrama de Pareto
Elaborado por: Martha Ainaguano

=0=—"9 Acumulado

Remojo de las
bolsitas de té

Se han definido factores claves incidentes en la elaboracion del té de uvilla en

donde se observa que el rompimiento de bolsitas de té es un incidente muy recurrente,

controlando estos factores, estaria superado la mayoria de los cuellos de botella,

problemas de produccion y constitucion del producto la regla 80/20.
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Listado de verificacion
La lista de verificacion consta de varias condiciones que el proceso debe cumplir
mediante el levantamiento minimo de indicadores que se ajusten a la optimizacion de

los recursos, se implementa una lista de chequeo.

Tabla No 48 Lista de Verificacién

LISTA DE VERIFICACION

Fecha inicio: 01/11/2018 Fecha fin: 31/11/2018
Responsable: Martha Ainaguano
Producto: Té de uvilla

Parametro Listado Opciones
Si No
¢El lugar del almacenamiento de la materia prima es
limpio?
¢La maquinaria tiene un control preventivo?
Materia prima ¢Los materiales son higiénicamente desinfectados?
¢Al momento de la adquisicion de la uvilla, es
verificada su calidad?
¢Los proveedores son evaluados periédicamente?
¢El area de produccion cumple con los
requerimientos de limpieza e higiene?
¢Los desechos organicos e inorganicos son
clasificados adecuadamente?
Produccion ¢La linea de produccién cuenta con paros en la
maquinaria?
¢El software de la maquinaria es actualizado?
¢El personal de produccion utiliza uniformes para
cumplir sus actividades?
¢Las bolsitas y cartones se encuentran en Gptimas

Empacado condiciones?
¢El producto cumple con estandares de calidad?
¢El jefe de produccion controla las actividades de
Calidad del ~ |0Soperarios? ,
¢Existe capacitaciones acordes a la linea de
producto .
produccién?
¢La calidad del producto es evaluada
constantemente?
¢ Existe una adecuada atencion al cliente?
¢Las dudas de los clientes son resueltas
prontamente?
Servicio al cliente  ;Conoce las expectativas del cliente hacia el
producto?

¢Existe una persona que resuelva dificultades
presentadas por parte de los clientes?
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CAUSA EFECTO

Mano de obra Meétodo Material

Falta de control

de calidad
Largas jornadas
de trabajo

Sistema de pedidos
inadecuados

Falta de >
comunicacion

Materia prima
con defectos

Escaso >
entrenamiento

Mal manejo de la
materia prima

Deficiente control
en el almacenaje

Limitado numero
de empleados

Rompimiento
de las bolsas

de té
Mal uso de la

maquinaria

Polvo,
suciedad

Seguimiento
diario

Deficiente control
de temperatura
Mala calibracion

Ventilacion escasa en el L
de la maquinaria

area de produccion

Medio Ambiente Medida

Lista de verificacion en base a las normas ISO con su respectivo diagrama de
causa efecto, la misma registrard el nimero de defectos para buscar la estrategia y

disminuirlo.

El grafico de causa efecto nos determina como efecto principal el rompimiento
de las bolsitas de té, las causas principales son la fragilidad del material, mala
manipulacion y operacion de maquinaria sumado al mal uso de este recurso, conlleva el

rompimiento de las bolsitas.
2.6. Normativas y permisos que afectan su instalacion

2.6.1. Seguridad e higiene ocupacional
Reglamento de seguridad y salud de los trabajadores y mejoramiento del medio

ambiente de trabajo. Decreto ejecutivo 2393 Ministerio de trabajo (2019).

Normativas de Seguridad

Art. 2.- Del comité interinstitucional de seguridad e higiene del trabajo.

De acuerdo al articulo 2 del reglamento de seguridad y salud de los trabajadores
deberé existir un comité interinstitucional de seguridad e higiene de trabajo.
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Art. 18.- Seguridad en el proyecto.

Segun el articulo 18 se deberda cumplir con la reglamentacion adecuada para las
instalaciones de la empresa.

Art. 21y 22. De la Seguridad Estructural los requisitos son:

o El area de trabajo debe ser de construccion sélida y resistencia suficiente.
e Poseer 3 metros de altura del piso al techo como minimo.
e Dos metros cuadrados de superficie por cada trabajador

e Seis metros cubicos para cada trabajador.

Art. 34.- Limpieza de los locales.

De acuerdo al articulo 34 los locales de trabajo deberan mantenerse en buen estado
de limpieza.

Art. 38.- Sobre cocinas los requisitos son: condiciones de limpieza, los residuos

seran depositados en recipientes cerrados hasta su evacuacion.

Art. 41.- Existiran elementos de aseo personal separados por sexo en cada centro de

trabajo: 1 elemento por cada 25 varones y 1 por cada 15 mujeres.

Art. 159.- Los extintores se usardn donde exista probabilidad de incendio y el

extintor a utilizar sera el de espuma debido a que pertenece a Clase A.

Normativas de Salud

Art. 46.- Servicios de primeros auxilios.

De acuerdo con el articulo 46 la empresa contara con un botiquin de emergencia.
Art. 51.- Servicios Higiénicos.

De acuerdo al articulo 51 la empresa contara con servicios higiénicos.

Art. 52.- Suministros de agua.

De acuerdo al articulo 52 se facilitara a los trabajadores suministros de agua potable.
Art. 56.- lluminacion, niveles minimos.

De acuerdo al articulo 56 todos los lugares de transito deben estar iluminados de

forma natural o artificial.

Art. 179.- Proteccion auditiva.
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De acuerdo al articulo 179 si los niveles de ruido sobrepasan los establecidos, serd
obligatorio el uso de elementos para la proteccion auditiva.

Normativas de medio ambiente
Art. 53.- Condiciones generales ambientales: ventilacion, temperatura y humedad.

De acuerdo al articulo 53 se debera cumplir con normas de ventilacion, temperatura

y humedad dentro de la organizacion.
Art. 54.- Calor.

De acuerdo al articulo 54 se deberé evitar superar los valores méximos establecidos

en los anteriores articulos acerca de las instalaciones y procesos que originen calor.
Art. 55.- Ruidos y vibraciones.

De acuerdo al articulo 55 la prevencidn de riesgos por ruidos y vibraciones se

efectuard aplicando en los articulos anteriores.
Art. 67.- Vertidos, desechos y contaminacién ambiental.

De acuerdo al articulo 67 se efectuara con estricto cumplimiento de lo dispuesto

sobre la contaminacién de medio ambiente.

Segun reglamento de seguridad y salud de los trabajadores y mejoramiento del
medio ambiente de trabajo. Decreto ejecutivo 2393 Ministerio de trabajo (2019)
Basados en el Art. 11.

Art. 11.- Obligaciones de los empleadores. - Son obligaciones generales de los
personeros de las entidades y empresas publicas y privadas, las siguientes:

1. Cumplir las disposiciones de este Reglamento y demas normas vigentes en
materia de prevencién de riesgos.

2. Adoptar las medidas necesarias para la prevencion de los riesgos que puedan
afectar a la salud y al bienestar de los trabajadores en los lugares de trabajo de su
responsabilidad.

3. Mantener en buen estado de servicio las instalaciones, maquinas, herramientas
y materiales para un trabajo seguro.

4. Organizar y facilitar los Servicios Médicos, Comités y Departamentos de
Seguridad, con sujecion a las normas legales vigentes.

5. Entregar gratuitamente a sus trabajadores vestido adecuado para el trabajo y
los medios de proteccion personal y colectiva necesarios.

6. Efectuar reconocimientos médicos periddicos de los trabajadores en
actividades peligrosas; y, especialmente, cuando sufran dolencias o defectos
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fisicos 0 se encuentren en estados o situaciones que no respondan a las
exigencias psicofisicas de los respectivos puestos de trabajo.

7. (Agregado inc. 2 por el Art. 3 del D.E. 4217, R.O. 997, 10-V111-88) Cuando
un trabajador, como consecuencia del trabajo, sufre lesiones o puede contraer
enfermedad profesional, dentro de la practica de su actividad laboral ordinaria,
segun dictamen de la Comision de Evaluaciones de Incapacidad del IESS o del
facultativo del Ministerio de Trabajo, para no afiliados, el patrono deberd
ubicarlo en otra seccion de la empresa, previo consentimiento del trabajador y
sin mengua a su remuneracion. La renuncia para la reubicacion se considerara
como omision a acatar las medidas de prevencion y seguridad de riesgos.

8. Especificar en el Reglamento Interno de Seguridad e Higiene, las facultades y
deberes del personal directivo, técnicos y mandos medios, en orden a la
prevencion de los riesgos de trabajo.

9. Instruir sobre los riesgos de los diferentes puestos de trabajo y la forma y
métodos para prevenirlos, al personal que ingresa a laborar en la empresa.

10. Dar formacion en materia de prevencidén de riesgos, al personal de la
empresa, con especial atencion a los directivos técnicos y mandos medios, a
través de cursos regulares y periodicos.

11. Adoptar las medidas necesarias para el cumplimiento de las
recomendaciones dadas por el Comité de Seguridad e Higiene, Servicios
Médicos o Servicios de Seguridad.

12. Proveer a los representantes de los trabajadores de un ejemplar del presente
Reglamento y de cuantas normas relativas a prevencion de riesgos sean de
aplicacién en el &mbito de la empresa. Asi mismo, entregar a cada trabajador un
ejemplar del Reglamento Interno de Seguridad e Higiene de la empresa, dejando
constancia de dicha entrega.

13. Facilitar durante las horas de trabajo la realizacion de inspecciones, en esta
materia, tanto a cargo de las autoridades administrativas como de los drganos
internos de la empresa.

14. Dar aviso inmediato a las autoridades de trabajo y al Instituto Ecuatoriano de
Seguridad Social, de los accidentes y enfermedades profesionales ocurridos en
sus centros de trabajo y entregar una copia al Comité de Seguridad e Higiene
Industrial.

15. Comunicar al Comité de Seguridad e Higiene, todos los informes que
reciban respecto a la prevencion de riesgos. Ademas de las que se sefialen en los
respectivos Reglamentos Internos de Seguridad e Higiene de cada empresa, son
obligaciones generales del personal directivo de la empresa las siguientes:

1. Instruir al personal a su cargo sobre los riesgos especificos de los distintos
puestos de trabajo y las medidas de prevencién a adoptar.

2. Prohibir o paralizar los trabajos en los que se adviertan riesgos inminentes de
accidentes, cuando no sea posible el empleo de los medios adecuados para
evitarlos. Tomada tal iniciativa, la comunicaran de inmediato a su superior
jerarquico, quien asumira la responsabilidad de la decision que en definitiva se
adopte.
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Seguln reglamento de seguridad y salud de los trabajadores y mejoramiento del
medio ambiente de trabajo. Decreto ejecutivo 2393 Ministerio de trabajo (2019)
Basados en el Art. 13. Obligaciones de los trabajadores

1. Participar en el control de desastres, prevencion de riesgos y mantenimiento
de la higiene en los locales de trabajo cumpliendo las normas vigentes.

2. Asistir a los cursos sobre control de desastres, prevencion de riesgos,
salvamento y socorrismo programados por la empresa u organismos
especializados del sector publico. 3. Usar correctamente los medios de
proteccion personal y colectiva proporcionados por la empresa y cuidar de su
conservacion.

4. Informar al empleador de las averias y riesgos que puedan ocasionar
accidentes de trabajo. Si éste no adoptase las medidas pertinentes, comunicar a
la Autoridad Laboral competente a fin de que adopte las medidas adecuadas y
oportunas.

5. Cuidar de su higiene personal, para prevenir al contagio de enfermedades y
someterse a los reconocimientos médicos periddicos programados por la
empresa.

6. No introducir bebidas alcohdlicas ni otras substancias toxicas a los centros de
trabajo, ni presentarse o permanecer en los mismos en estado de embriaguez o
bajo los efectos de dichas substancias.

7. Colaborar en la investigacion de los accidentes que hayan presenciado o de
los que tengan conocimiento.

8. (Agregado por el Art. 4 del D.E. 4217, R.O. 997, 10-VI11-88) Acatar en
concordancia con el Art. 11, numeral siete del presente Reglamento las
indicaciones contenidas en los dictdamenes emitidos por la Comision de
Evaluacién de las Incapacidades del IESS, sobre cambio temporal o definitivo
en las tareas o actividades que pueden agravar las lesiones o enfermedades
adquiridas dentro de la propia empresa, 0 anteriormente

Segun la Ley Organica de Consumo, Nutricién y Salud Alimentaria (2013) manifiesta

lo siguiente:

La LORSA (Art. 26), dispone que la ley de defensa del consumidor
establezca la normativa para etiquetar estos productos, garantizando asi
el derecho que asiste a las personas usuarias y consumidoras a contar con
informacion clara y precisa para que la eleccion de compra sea
consciente y libremente determinada.

Que, el articulo 284 de la Constitucion respecto de la politica econémica
dispone en su numero 9. Impulsar un consumo social y ambientalmente
responsable

Que el Art.281.3 de la Constitucién de la Republica, habla de fortalecer
la diversificacion y la introduccion de tecnologias ecologicas y organicas
en la produccién agropecuaria.

Que el Art. 15 de la Constitucion de la Republica, prohibe el desarrollo,
produccién, tenencia, comercializacion, importacién, transporte,
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almacenamiento y uso de armas quimicas, biolGgicas, organismos
genéticamente modificados perjudiciales para la salud humana o que
atenten contra la soberania alimentaria o los ecosistemas

Que el Art. 401 de la Constitucion de la Republica declara al Ecuador
libre de cultivos y semillas transgénica y prohibe la aplicacion de
biotecnologias riesgosas 0 experimentales.

Que el Art. 304.6 de la Constitucion de la Republica dispone evitar las
practicas monopolicas y oligopdlicas, particularmente en el sector
privado, y otras que afecten el funcionamiento de los mercados.

Que el Art. 284. 9 de la Constitucion de la Republica declara el impulso
de un consumo social y ambientalmente responsable.

Que el Art. 3, literal d) de la Ley Organica del Régimen de Soberania
Alimentaria, dispone como obligacion del Estado: “Incentivar el
consumo de alimentos sanos, nutritivos de origen agroecologico y
organico, evitando en lo posible la expansién del monocultivo y la
utilizacion de cultivos agroalimentarios en la produccion de
biocombustibles, priorizando siempre el consumo alimenticio nacional”.
Que, la LORSA. Art. 24 Indica que la sanidad e inocuidad alimentaria
tienen por objeto promover una adecuada nutricion y proteccion de la
salud de las personas, y prevenir, eliminar o reducir la incidencia de
enfermedades que se puedan causar o agravar por el consumo de
alimentos contaminados

Que, LORSA. Art. 25 (parrafo 2) dispone que los animales que se
destinen a la alimentacion humana seran reproducidos, alimentados,
criados, transportados y faenados en condiciones que preserven su
bienestar y la sanidad del alimento.

Que, LORSA Art. 26 (parrafo 2) sefiala que las materias primas que
contengan insumos de origen transgénico Unicamente podran ser
importadas y procesadas, siempre y cuando cumplan con los requisitos de
sanidad e inocuidad, y que su capacidad de reproduccion sea inhabilitada,
respetando el principio de precaucion, de modo que no atenten contra la
salud humana, la soberania alimentaria y los ecosistemas. Los productos
elaborados en base a transgénicos seran etiquetados de acuerdo a la ley
que regula la defensa del consumidor.

Que, LORSA Art. 27 Con el fin de disminuir y erradicar la desnutricién y
la malnutricion, el Estado incentivara el consumo de alimentos nutritivos
preferentemente de origen agroecoldgico y organico, mediante el apoyo a
su comercializacion, la realizacion de programas de promocion y
educacion nutricional para el consumo sano, la identificacion y el
etiquetado de los contenidos nutricionales de los alimentos y la
coordinacion de las politicas publicas.

Qué, LORSA. Art. 28 Se prohibe la comercializacion de productos de
bajo valor nutricional en los establecimientos educativos, asi como la
distribucion y uso de éstos en programas de alimentacion dirigidos a
Grupos de atencién prioritaria. EI Estado incorporara en los estudios de
educacion basica contenidos relacionados con la calidad nutricional, para
fomentar el consumo equilibrado de alimentos sanos y nutritivos.
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Las leyes que regulan el régimen de salud, la educacion, la defensa del
consumidor y el sistema de la calidad, estableceran los mecanismos
necesarios para promover, determinar y certificar la calidad y el
contenido nutricional de los alimentos, asi como también para restringir
la promocion de alimentos de baja calidad, a través de los medios de
comunicacion.

Que el Art. 30. de la Ley Orgénica del Régimen de Soberania
Alimentaria compromete al Estado a incentivar y establecer convenios de
adquisicion de productos alimenticios con los microempresarios,
microempresa 0 micro, pequefios Yy medianos productores
agroalimentarios para atender las necesidades de los programas de
proteccion alimentaria y nutricional dirigidos a poblaciones de atencién
prioritaria. Ademéas, a implementar campafias de informacion y
educacion a favor del consumo de productos alimenticios nacionales
principalmente de aquellos vinculados a las dietas tradicionales de las
localidades.

2.6.2. Permisos para el funcionamiento de la empresa

Registro Unico de Contribuyentes

Copia de la cedula de ciudadania, papeleta de votacion
Copia del nombramiento del representante legal

Copia de los estatutos de constitucion de la empresa
Llenar el formulario 01 del RUC

Patente municipal

Copia de la cedula y papeleta de votacion
Copia del RUC

Llenar el formulario de declaracion inicial de actividad econémica

Uso de suelo

Solicitud dirigida al Sr. Alcalde
Direccion

Ndmero de teléfono

Nombre del negocio

Actividad del negocio

Croquis

Copia de RUC
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Certificacion Unica de habilitacion GADMA

Solicitud dirigida al Sr. Alcalde
Direccion

Ndmero de teléfono

Nombre del negocio

Actividad del negocio

Croquis

Formulario de solicitud en banco
Copia de RUC

Calificacion patronal 1ESS

Copia de la cedula y papeleta de votacion
Copia del RUC
Copia de la cedula de identidad de los colaboradores

Llenar formulario de inscripcion patronal

Certificado del Cuerpo de Bomberos

Copia de RUC

Inspeccion a la empresa

Normas de salud

Pago del impuesto predial

Copia de pago de planilla de servicios basicos
Copia del uso de suelo

Croquis de ubicacion de la empresa

Ministerio de Salud Publica

Certificado de capacitacion en Manipulacion de Alimentos.

Copia RUC.
Copia de la cedula y papeleta de votacion.

Solicitud para permiso de funcionamiento.

Copias del permiso de funcionamiento del Cuerpo de Bomberos Ambato.
Permiso de funcionamiento para locales establecimientos sujetos a vigilancia y

control sanitario (Acuerdos Ministeriales 4712 y 4907).
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Planilla de Inspeccion.
Copia de certificado de salud ocupacional emitido por los centros del Ministerio
de Salud

Permiso sanitario

Solicitud para permiso sanitario dirigido al sefior Jefe Provincial de Salud de
Tungurahua en el lugar que pertenezca la jurisdiccion de la empresa, en el del
canton Ambato.

Aprobada por la solicitud, el Inspector de Salud realiza la inspeccion respectiva

a la empresa a fin de otorgar el permiso.

Permiso de funcionamiento Agencia Nacional de Regulacion, Control y Vigilancia

Sanitaria

Ingresar al sistema informatico de la ARCSA
permisosfuncionamiento.controlsanitario.gob.ec, con su usuario y contrasefia; en
caso de no contar con el usuario, debera registrarse.

Una vez registrado, usted podré obtener el permiso de funcionamiento, en base a
las siguientes instrucciones: 1E-B.3.1.8-PF-01 Obtencion Permiso de
funcionamiento

Llenar el formulario (adjuntar los requisitos de acuerdo a la actividad del
establecimiento).

Emitida la orden de pago, usted podra imprimir y después de 24 horas de
haberse generado la orden de pago proceder a cancelar su valor.

Cuenta del ARCSA — Banco del Pacifico N° 07465068.

RUC del ARCSA: 1768169530001.

Validado el pago, usted podra imprimir su permiso de funcionamiento y factura.
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CAPITULO 111
AREA DE ORGANIZACION Y GESTION
3.1. Analisis estratégico y definicion de objetivos

Los objetivos estratégicos de la empresa se definen de acuerdo a la razén social, por

lo que las matrices siguientes muestran la gestion de la organizacion.

3.1.1. Vision de la empresa

“Convertirnos en el referente de emprendimiento en el sector empresarial del

centro del pais, con oferta de productos innovadores y saludables de alta calidad”.

3.1.2. Mision de la empresa

“Aportamos la satisfacciéon y salud de la poblacion con productos naturales de

alta calidad, respetando el entorno con responsabilidad social”.

3.1.3. Analisis FODA

El analisis FODA se efectud previamente en el capitulo 1 del presenta plan de
negocios por lo que el estudio se realizd6 mediante factores positivos y negativos que
afectan directamente a la empresa y el presente emprendimiento en desarrollo, a su vez

se toma en cuenta estrategias que mejoren los aspectos que no aportan a la empresa.
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Mapa Estratégico de Natural Tea

Tabla No 49 Mapa Estratégico

Obhjetivo 1

Realizar un estudio de mercado para

el registro del 100% las personas que

tienen problemas de prostata hasta el
2019.

Objetivo 2

Ampliar en un 40% la infraestructura
para otorgar mayor capacidad de
recepcion de materia prima,
produccién v almacenamiento de
producto terminado para el 2020.

Objetivo 3

Incrementar el volumen de ventas en
un §0% para proyectarse en un
mercado nacional al 2021,

Vision
Convertirnos en el referente de
emprendimiento en el sector
empresarial del centro del pais, con
oferta de productos immovadores y

saludables de alta calidad.

Mision

Aportamos a la satisfaccion v sahud
de la poblacion con productos
naturales de alta calidad respetando
el entorno con responsabilidad social.

Politica

Todos los colaboradores serdn parte
de los procesos internos enfocados
en el plan de marketing.

Estrategia
1.- Realizar un plan de estudio de
mercado para conocer el mimero
exacto de personas con prostata
inflamada.
2.- Proceder a la ejecucion del plan
estratégico.
3.- Evaluacion de resultados del plan
estratégico.

Politica

Incrementar la infraestructura de la
empresa.

Estrategia

1.- Equipar a la empresa mediante la
adquisicion de maquinaria nueva,
adecuacion de espacios v sefialetica
ordenada.

2.- Medicion de tiempos v
movimientos aplicados al proceso
para la optimizacion recursos.

3.- Plan de mejorar al proceso.

Politica

Incrementar personal de ventas y
enfocarnos en todas las personas que
requieran muiestro poducto con sus
beneficios.

Estrategia

1.- Determinar v planificar los puntos
de venta a nivel nacional para que el
cliente pueda acceder facilmente.
2 - Implementacion de social media
para la venta de productos.

Objetivo General

Captar el 50% del segmento de
mercado de la cindad de Ambato en
3 afios mediante la calidad v
efectividad del producto mediante su
valor agregado.

Elaborado por: Martha Ainaguano

Fuente: Investigacion propia
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3.2. Organizacion funcional de la empresa

3.2.1. Organizacién interna

GERENCIA
DEPARTAMENTO DEPARTAMENTO DEPARTAM ENTO
FINANCIERO DE VENTAS DE PRODUCCION

Gréfico No. 23 Organigrama Estructural Natura Tea

Elaborado por: Martha Ainaguano

Fuente: Investigacion propia
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| Mando
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de apoyo

Relacién de
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Organigrama Estructural

GERENCIA

Ser representante legal de la empresa.

Planificar actividades para el éxito de la
empresa.

Realizar planes estratégicos

DEPARTAMENTO
FINANCIERO

Contrato de venta de
servicios de manera externa

DEPARTAMENTO DE
VENTAS

Realizar estudios de mercado para
la aceptacién del producto

Disefar planes de publicidad y
promocion

DEPARTAMENTO DE
PRODUCCION

Controlar las actividades de
produccion

Dar mantenimiento a la
maquinaria y equipos

Simbologia

| Mando

Relacion
de apoyo

Relacién de
especializacion

Grafico No. 24 Organigrama Funcional Natural Tea
Elaborado por: Martha Ainaguano

Fuente: Investigacion propia
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3.2.2 Descripcién de cargos del organigrama

Ficha 1. Ficha de funciones de un gerente

. INFORMACION BASICA

PUESTO
JEFE INMEDIATO SUPERIOR
SUPERVISA A

Gerente
Ninguno

Departamentos

Il. NATURALEZA DEL PUESTO

Plazo Fijo

1. FUNCIONES

e Planificar los objetivos generales y especificos de la empresa a corto y largo plazo.

e Organizar la estructura, funciones y cargos de la empresa actual y a futuro.

e Dirigir laempresa y tomar decisiones.

e Evaluar las actividades planificadas

e Coordinar con el Jefe de Venta las reuniones, incremento y calidad de clientes.

e Analizar los problemas de la empresa en el aspecto financiero, administrativo,

personal, contable entre otros.

IV. REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO

TITULO PROFESIONAL

EXPERIENCIA
HABILIDADES

FORMACION

Ing. en  Comercial o Administracion de
Empresas, Finanzas, Marketing o afines.
Minimo 2 afios en cargos similares.

Poseer liderazgo, planear, controlar, dirigir,
organizar, analizar, calcular, deducir,
facilidad de palabra, habilidad de toma de
decisiones, trabajar bajo presion, conocer
del trabajo de sus  subordinados,
cumplimiento de metas y objetivos de la
empresa.

Manejo intermedio de paquete office,
administracion, finanzas, comercializacion y
ventas, liderazgo, emprendimiento vy
conocimientos de inglés (dominio béasico).

Elaborado por: Martha Ainaguano
Fuente: Investigacion propia
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Ficha 2. Ficha de Funciones del Vendedor

I. INFORMACION BASICA

PUESTO Vendedor
JEFE INMEDIATO SUPERIOR Gerente
SUPERVISA A Area de ventas

Il. NATURALEZA DEL PUESTO

Plazo Fijo

1. FUNCIONES

e Conocer del proceso de venta.

e Elaborar informes de ventas, consultas, pedidos y garantias.
e Negociar y realizar presentaciones a los clientes.

e Actualizar precios y presentacion del producto.

e Actualizar y llevar el inventario del producto elaborado.

e Resolver problemas en la venta de producto

e Planificar las ventas, presupuestos y objetivos de ventas.

IV. REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO

TITULO PROFESIONAL Ingeniero/a en Marketing y gestion de
negocios
EXPERIENCIA Minimo 1 afio en cargos similares.
HABILIDADES Proactivo, trabajo bajo presion, sociable,

innovador, creativo.

FORMACION Cursos de benchmarking, técnicas de ventas y
liderazgo de equipo, direccion y gestion
publicitaria, ademas manejo intermedio de
paquete office, conocimiento en ventas e

inglés (dominio medio).

Elaborado por: Martha Ainaguano
Fuente: Investigacion propia
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Ficha 3. Ficha de Funciones de un operario

I. INFORMACION BASICA

PUESTO
JEFE INMEDIATO SUPERIOR
SUPERVISA A

Operario de té de uvilla
Gerente

Ninguno

Il. NATURALEZA DEL PUESTO

Plazo Fijo

I11. FUNCIONES

e Cumplir con las actividades de produccion.

e Preparar la materia prima, insumos y dosificarlos adecuadamente para el

desempefio de sus labores.

e Cumplir con los procesos establecidos de produccion.

e Manejar y velar la adecuada utilizacién de maquinaria a su cargo.

e Controlar inmediatamente los fallos ocurridos en la produccion.

e Almacenar de forma adecuada el producto terminado.

e Garantizar la elaboracion de productos de buena calidad.

IV. REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO

TITULO PROFESIONAL

EXPERIENCIA
HABILIDADES

FORMACION

Estudios secundarios o cursos técnicos

Minimo 1 afio en cargos similares.
Trabajar bajo presién, proactivo,
conocimiento del manejo de maquinaria
y equipos, conocimiento sobre el
proceso de elaboracion del producto.
Conocimiento del area de produccion
en  general, instrumentacion y
automatizacion,  conocimiento  de
maquinaria, equipos, manejo intermedio
de paquete office, y conocimientos de

inglés (basico).

Elaborado por: Martha Ainaguano
Fuente: Investigacion propia
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Ficha 4. Ficha de Funciones de un Contador

I. INFORMACION BASICA

PUESTO Contador
JEFE INMEDIATO SUPERIOR Gerente
SUPERVISA A Ninguno

Il. NATURALEZA DEL PUESTO

Plazo Fijo

I11. FUNCIONES

e Llevar los libros contables de la empresa
e Crear estados financieros

e Declarar impuestos

e Controlar al personal

e Registro de compras y retenciones

e Controlar saldos de clientes y proveedores

IV. REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO

TITULO PROFESIONAL Estudios de contaduria publica
EXPERIENCIA Minimo 2 afios en cargos similares.
HABILIDADES Conocimiento del area contable,

tributario, societaria y nomina, manejos
de programas contables.
Analizar cada rubro de los estados
financieros

FORMACION Conocimiento del area de contabilidad.
Conocimiento area laboral

Conocimiento area tributario.

Elaborado por: Martha Ainaguano
Fuente: Investigacion propia
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3.3 Control de gestion

3.3.1 Indicadores de gestion

Tabla No 50 Indicadores de Gestion

Area Indicador Formula Interpretacion
(NUmero de capacitaciones
] o programadas / nimero de Capacitaciones
Gerencia Capacitacion o ) )
capacitaciones realizadas) * dictadas.
100
(NUmero de capacitaciones
) y evaluadas satisfactoriamente Evaluacion de
Secretaria Evaluacion o
/ total de personas capacitaciones.
capacitadas) * 100
(NUmero de actividades
realizadas / nimero de Buzén de quejas,
Ventas Reclamos o )
actividades programadas) *  sugerencias y reclamos.
100
) (NUmero de clientes ) o
Calidad de o ] Calidad de los servicios
Ventas o insatisfechos / numero de
Servicio ) prestados en las ventas.
pedidos entregados) * 100
(Costo de mantenimiento de Costo de
Produccion Tecnologia equipos / inversion en mantenimiento de
tecnologia) * 100 maquinaria y equipos.
. (Numero de actividades )
y Evaluacion a ) Ndmero de
Produccion programadas / nimero de o
proveedores negociaciones.

actividades realizadas) * 100

Elaborado por: Martha Ainaguano
Fuente: Investigacion propia

3.4 Necesidad de personal

Para realizar el incremento de personal se debe pensar en el aumento del costo

del producto, por consiguiente, se afirma que en afios futuros se incrementara

gradualmente el precio final del bien para cubrir con toda la nGmina del personal.
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Segun la produccion se encuentre en incremento se determinara el personal, de

acuerdo a las necesidades de la empresa, a continuacion, se detalla:

Tabla No 51 Necesidad de Personal a Futuro

REQUISICION DE

. TOTAL
ANO PERSONAL
2020 1 contadora 4
2021 1 operador 5
2022 1 operador 5
2023 1 operador 5
2024 1 Jefe de Talento Humano 6

Elaborado por: Martha Ainaguano
Fuente: Investigacion propia
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CAPITULO IV
AREA JURIDICO LEGAL
4.1. Determinacion de la forma juridica
Compafiia Unipersonal de Responsabilidad Limitada
Segun Revista Judicial (2014)
Ultima actualizacion: miércoles 17 de julio del 2013 / 11:00

Toda persona natural con capacidad legal para realizar actos de comercio,
podrd desarrollar por intermedio de una empresa unipersonal de
responsabilidad limitada cualquier actividad econémica que no estuviere
prohibida por la ley, limitando su responsabilidad civil por las
operaciones de la misma al monto del capital que hubiere destinado para
ello.

Para la constitucion y subsistencia de una Compafiia Unipersonal de
Responsabilidad Limitada, se requiere de un socio exclusivamente, quien
se llama “gerente propietario”. La empresa unipersonal de
responsabilidad limitada, es una persona juridica distinta e independiente
de la persona natural a quien pertenezca, por lo que, los patrimonios de la
unay de la otra, son patrimonios separados.

Responsabilidad Patrimonial

El gerente propietario de la empresa unipersonal Unicamente sera
responsable con su patrimonio personal por las correspondientes
obligaciones de la empresa, en los siguientes casos:

e Si dispusiere en provecho propio de bienes o fondos de la empresa que
no correspondan a utilidades liquidas y realizadas, segun los
correspondientes estados financieros;

e Si laempresa desarrollare o hubiere desarrollado actividades prohibidas o
ajenas a su objeto;
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Si el dinero aportado al capital de la empresa no hubiere ingresado
efectivamente en el patrimonio de ésta;

Cuando la quiebra de la empresa hubiere sido calificada por el juez como
fraudulenta;

Si el gerente-propietario de la empresa, al celebrar un acto o contrato, no
especificare que lo hace a nombre de la misma;

Si la empresa realizare operaciones antes de su inscripcion en el Registro
Mercantil, a menos que se hubiere declarado en el acto o contrato
respectivo, que se actda para una empresa unipersonal de responsabilidad
limitada en proceso de formacion;

Si en los documentos propios de la empresa se manifestare con la firma
del gerente-propietario que la empresa tiene un capital superior al que
realmente posee.

La empresa unipersonal debe contar con una denominacién social
especifica que deberd estar integrada, por lo menos, por el nombre y/o
iniciales del gerente-propietario, al que en todo caso se agregara la
expresion "Empresa Unipersonal de Responsabilidad Limitada" o sus
iniciales E.U.R.L.

Objeto Social de la Empresa

El objeto social de la empresa comprenderd exclusivamente, una sola
actividad empresarial y no podrd realizar ninguna de las siguientes
actividades:

a) Bancarias;

b) De seguros;

c) De capitalizacion y ahorro;

d) De mutualismo;

e) De cambio de moneda extranjera;

f) De mandato e intermediacion financiera;

g) De emisidn de tarjetas de crédito de circulacion general,
h) De emision de cheques viajeros;

i) De financiacion o de compra de cartera;

j) De arrendamiento mercantil;

k) De fideicomiso mercantil,

I) De afianzamiento o garantia de obligaciones ajenas;
m) De captacién de dineros de terceros; vy,
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n) De ninguna de las actividades a que se refieren las leyes de: Mercado
de Valores; General de Instituciones del Sistema Financiero; de Seguros;
y, Ni las que requieran por ley de otras figuras societarias.

El capital inicial de la empresa unipersonal de responsabilidad limitada,
estara constituido por el monto total del dinero que el gerente-propietario
hubiere destinado para la actividad de la misma; sin embargo, para
constituir este tipo de empresa, este capital asignado minimo no podré ser
inferior al producto de la multiplicacion de la remuneracion basica
minima unificada del trabajador en general (366.00 USD.), por diez.

Al momento de la constitucién debe depositarse la totalidad del capital
asignado en una cuenta bancaria de integracion de capital a nombre de la
futura compafiia. ElI banco conferird un certificado que acredite el
depdsito antedicho, el mismo que debera agregarse como documento
habilitante a la escritura publica que contenga el respectivo acto
constitutivo.

Procedimiento de Constitucion

Para la creacion de la empresa unipersonal de responsabilidad limitada
deben cumplirse los siguientes pasos:

Obtencion de la reserva del nombre de la empresa, ante la
Superintendencia de Compafiias.

Apertura de la cuenta de integracion de capital a nombre de la futura
empresa. El banco debera conferir un certificado que acredite el depdsito
efectuado, mismo que debe agregarse como documento habilitante a la
escritura publica de constitucion.

Escritura de constitucion de la empresa, otorgada por el gerente
propietario, ante notario publico.

Otorgada la escritura publica de constitucion de la empresa, el gerente-
propietario se dirigird a uno de los jueces de lo civil del domicilio
principal de la misma, solicitando su aprobacion e inscripcion en el
Registro Mercantil de dicho domicilio.

Una vez revisada, si hubiere cumplido todos los requisitos legales, el juez
ordenara la publicacion por una sola vez de un extracto de la escritura, en
uno de los periddicos de mayor circulacion en el domicilio principal de la
empresa.

Dentro del plazo de veinte dias contados desde la publicacion del
extracto, cualquier persona que se considerare perjudicada por la
constitucion de la empresa, podrd oponerse fundamentalmente a la
misma ante el mismo juez que ordend la publicacion.

83



e Vencido este plazo, si no existieren oposiciones por parte de terceros, el
juez aprobara la constitucion y ordenard su inscripcién en el Registro
Mercantil del canton del domicilio principal de la misma. Si la empresa
fuere a tener sucursales, la inscripcion antedicha también se practicara en
el o los cantones en que tales sucursales fueren a operar.

4.2. Patente y marcas

Segun Servicio Nacional de Derechos Intelectuales (2018) afirma lo siguiente:

Ingresar en la pagina del IEPI: www.propiedadintelectual.gob.ec

Seleccione PROGRAMA/SERVICIOS

Ingrese opcién CASILLERO VIRTUAL

Llene los datos que le solicitan en el CASILLERO VIRTUAL (Si es

persona natural ponga sus datos con su nimero de cédula de

ciudadania y si es persona juridica cologue los datos con el RUC de
la empresa)

e Una vez que haya dado este procedimiento le llegara a su correo el
usuario y contrasefia; asi como un enlace de Ml CASILLERO para
proceder a cambiar la contrasefia; obteniendo su casillero Virtual.

e Después de haber realizado este procedimiento; regresar a la pagina

principal; y, usted podré ingresar a SOLICITUDES EN LINEA.

e Ingrese con su usuario y contrasefia

e Ingrese a la opcion PAGOS

e Opcion TRAMITES NO EN LINEA

e Opcion GENERAR COMPROBANTE

e Se despliega una plantilla que usted tiene que llenar los datos; le
solicitan que Ingrese el codigo o al menos 3 caracteres de la
descripcion de la Tasa de Pago: (Ingrese el codigo 1.1.10.)

e Ingrese los datos y Boton GENERAR COMPROBANTE

e Imprima el comprobante

e Y asistael BANCO DEL PACIFICO a pagar la tasa de $16,00

e Escanee los comprobantes de pago (tanto el que imprimi6 del IEPI,

como el que le entregaron en el Banco del Pacifico después de haber
pagado)
e Envie via mail a la siguiente direccién foneticoquito@iepi.gob.ec, asi
como el NOMBRE EXACTO DE LA MARCA, que desea verificar.
e Se le enviara el informe de busqueda a su correo.

Tramite para el registro de la marca

e Una vez que usted verifique en el listado de marcas, que no esté

registrado o en tramite de registro el nombre de su marca.
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Ingrese a solicitudes en linea con su usuario y contrasefia

Opciéon REGISTRO

Del listado escoja la opcion SOLICITUD DE SIGNOS DISTINTIVOS

Y proceda a llenar la plantilla que se va a desplegar en el sistema con los
datos de su marca

Después de haber ingresado los datos

Boton GUARDAR

Boton VISTA PREVIA

Boton GENERAR COMPROBANTE DE PAGO, que tiene un costo de
$208,00.

Cancele en el Banco del Pacifico

Icono INICIO DE PROCESO.

Regulacion a la instalacion de medios visuales de informacién, publicidad y

propaganda (rétulos)

Requisitos:

Segun GAD Municipal de Ambato (2018) menciona los siguientes requisitos:

RUC

Formulario de solicitud para instalacion de anuncios publicitarios y propaganda
visual, dibujar al reverso el croquis de ubicacion exacta del establecimiento.
Hoja de solicitud municipal en blanco (especie valorada)

Impresion y Archivo Digital de la fotografia de fachada del lugar donde se
colocara el rétulo (fotomontaje en formato jpg. y 4 fotografias)

Foto de la fachada

Fachada con fotomontaje del rotulo

Foto de rotulo con medidas

Foto del rotulo

Copia del RUC actualizado

Copia de la cedula de identidad y certificado de votacion.

Segun el Servicio de Rentas Internas (2018) menciona los requisitos a continuacion:

Personas naturales

Presentar el original y entregar una copia de la cédula de identidad, de
ciudadania o del pasaporte, con hojas de identificacion y tipo de visa.
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Presentar el original del certificado de votacién del dltimo proceso electoral.
Entregar una copia de un documento que certifique la direccion del domicilio

fiscal a nombre del sujeto pasivo.

Sociedades

Formulario 01A 'y 01B.

Escrituras de constitucion Nombramiento del Representante legal o agente de
retencion.

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

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

Entregar una copia de un documento que certifique la direccién del domicilio

fiscal a nombre del sujeto pasivo.

Permiso ambiental

Segun el Ministerio del Ambiente (2018) menciona lo siguiente:

Cédula o RUC del usuario

Nombres completos del usuario o de la empresa

Direccion del domicilio del usuario

Correo electronico

Teléfono convencional del usuario

Provincia, cantdn, parroquia del usuario

Actividad que va a regular

Escanear los documentos para adjuntar el requisito

a) Categorias 1 y 2, requieren de un Estudio de Evaluacion de Impacto
Ambiental y Plan de Manejo Ambiental;

b) Categoria 3, requieren de una Descripcion del Proyecto y Plan de Manejo
Ambiental;

Las actividades en operacion de:

a) Categorias 1, 2 Y 3, requieren de: Auditoria, Diagnostico y de Plan de Manejo

Ambiental; Si una actividad tiene mas de un rubro de produccién, el Departamento del

Ambiente a través de la Seccion de Calidad Ambiental.
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Permiso de uso de suelo
Segun GAD Municipal de Ambato (2018) menciona los siguientes requisitos:

e Solicitud Municipal dirigida al sefior Alcalde (formulario municipal — especie
valorada) (debe constar direccion, numero telefonico celular, nombre del
negocio, actividad del negocio, correo electrénico y firma del contribuyente)

e Grafico de ubicacion exacta del predio

e Copia completa del RUC actualizado

e Copiade la carta de pago del predio

Permiso de funcionamiento de Ministerio de Salud Publica
Segun el Ministerio de Salud (2018) afirma lo siguiente:

e Registra tu establecimiento y obtén tu unicodigo en el link: Registro unico de
establecimientos de salud (RUES).

e Ingresa al portal web Permisos de funcionamiento con tu usuario (RUC) y
contrasefia.

e Crea una nueva solicitud y completa los datos.

e Se realizar la inspeccion.

e En caso de una inspeccion favorable descarga e imprime tu permiso de
funcionamiento.

Requisitos patentes municipales
Segin GAD Municipal de Ambato (2018) menciona los siguientes requisitos:

e Formulario de Declaracion inicial de actividad econémica (imprime de la pagina
web de la Municipalidad)
e Copiadel RUC actualizado y completo
e Copia de la cédulay certificado de votacion
Cuando aplique: Si el contribuyente no ha registrado su actividad econémica a partir de

iniciar su actividad y/o ha tenido varias actividades econémicas en afios anteriores que
no consta en la base de datos de patentes del GADMA, debe presentar el historial del
RUC, declaracion del Impuesto a la Renta de los afios que no se han tributado y

formulario de actualizacion.

NOTA: Solo en el caso de llevar contabilidad debera presentar un formulario de

actualizacién por cada afio adeudado.
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Requisitos para la obtencion de permisos de funcionamiento

Segin Empresa Municipal Cuerpo de Bomberos de Ambato EP (2018) menciona lo

siguiente:
e Pago de Predio actualizado.
e Copiadel RUC.
e Copia del Permiso del afio anterior (para verificacion).
e Informe de Inspeccidn, elaborado por el personal autorizado del Departamento

de Prevencion de la EMBA-EP.

Para centros de abastecimiento, embazadoras, centros de acopio y depositos de
distribucion de GLP el permiso de la DNH, del afio inmediato anterior.

Para locales de categoria turistica, de tolerancia y general de acuerdo a la
REFORMA Y CODIFICACION DE LA ORDENANZA DE CONTROL Y
REGULACION DE ESTABLECIMIENTOS DE DIVERSION Y TURISMO,
publicada el 03 de diciembre de 2010, expedida por el I. Municipio de Ambato
deberan presentar ademas informe favorable de la Direccion de Planificacion de
la Municipal de Ambato y el permiso Unico para su instalacion otorgado por el
IMA de acuerdo al Art. 9y Art. 28 de la mentada Ordenanza.
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CAPITULO V
AREA FINANCIERA
5.1. Plan de inversiones

En el presente Plan de negocios enfocado en la produccién y comercializacion
de Té de Uvilla, necesita de inversion en activos para lo cual, se estableci6 el siguiente

Plan de inversiones:

Tabla No 52 Plan de Inversiones

. N Valor Total
Cantidad Descripcion Unitario (USD)
Local 15.000,00
1 Area de terreno de 200 m2 50,00 5.000,00
1 Area de construccion 120 m2 100,00  10.000,00
Muebles y Enseres 496,00
2 Escritorio 160,00 320,00
2 Silla giratoria para escritorio 33,00 66,00
2 Sillas de espera 35,00 70,00
1 Archivadores 40,00 40,00
Herramientas 118,98
1 Extintores 12,00 12,00
2 Delantales 14,50 29,00
1 Paquetes guantes de produccion 8,00 8,00
2 Gorros para cubrir el cabello 8,00 16,00
2 Mascarillas 13,99 27,98
2 Pares de botas de caucho 13,00 26,00
Maquinaria y Equipo 4.160,00
1 Balanza electrénica de piso 125,00 125,00
1 Lavadora de vegetales REF.10064 500,00 500,00
Deshidratador de frutas y alimentos
1 industrial de 10 bandejas 300,00 300,00
1 Trituradora de alimentos erator 235,00 235,00
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1 Envasadora automatica para bolsas de Té 3.000,00 3.000,00

Equipo de computacion 240,00

1 Computadora 120,00 120,00

1 Impresora con escéaner incluido 120,00 120,00
Equipo de oficina 36,99

1 Teléfono inalambrico panasonic 1 base 36,99 36,99
Suministros de Oficina 32,45

1 Resma de papel bond 3,50 3,50

1 Grapadora industrial 17,00 17,00

1 Perforadora 1,96 1,96

1 Sello 9,99 9,99
Inventarios 478,00

68,00 kg de uvilla fresca 1,50 102,00
6 rollo hilo (10 m) 0,50 3,00
68300 Etiqueta 0,00 68,30
2732 Cajasdeté x 25 u 0,05 136,60
6 Rollos de papel filtro para bolsas de te 5,25 31,50
68300 Papel luminado empaque 0,002 136,60
Costos de Constitucion 388,00

1 Patente municipal 15,00 15,00

1 Patente y registro de marca 20,00 20,00

1 Permiso de bomberos 40,00 40,00

1 Permiso de salud 45,00 45,00

1 Certificado de autorizacion ecuatoriano 35,00 35,00

1 Tramites del RUC 25,00 25,00

1 Registro e inscripcion de la marca IEPI 208,00 208,00
Capital de trabajo 2.303,71

TOTAL 20.917,97

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Martha Cerafina Ainaguano Sisa

El plan de inversion realizado se encuentra distribuido de acuerdo a la
construccion y equipamiento de la planta con un valor de $15.000,00 que representa el
71.71% del total de la inversion, seguido por una maquinaria y equipo por un valor de
4.160 la cual representa 19.89% de inventarios calculados para un mes de produccién
con un valor de $478,00 representando el 2,29% y los Costos de Constitucion valorado
en $388,00, siendo el 1,85% de la inversion requerida para la ejecucion del Plan de
Negocios inicial de $20.917,97.
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5.2. Plan de financiamiento

En la ejecucion del plan de negocios es necesario contar con fuentes de
financiamiento, el cual puede ser clasificado en fuentes de inversion propia, por parte
del emprendedor y por inversion de terceros, representados por entidades financieras

publicas y privadas.

a) Forma de financiamiento

La fuente de financiamiento de la empresa dedicada a la produccion y
comercializacion de Té de Uvilla se realizara tomando en cuenta la inversion propiay la

inversion de terceros, lo cual se detalla a continuacion:

Tabla No 53 Forma de Financiamiento

Descripcion Total (USD) Parcial (%) Total (%)
Recursos Propios 10.917,97 100,00 52,19%
Efectivo 6.757,97 61,90% 32,31%
Bienes 4.160,00 38,10% 19,89%
Recursos de terceros 10.000,00 100% 47,81%
Préstamo privado 0,00 0,00 0,00%
Préstamo bancario 10.000,00 100% 47,81%
TOTAL 20.917,97 100%

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Martha Cerafina Ainaguano Sisa

La inversiéon se financiara en un 52,19% con recursos propios valorados en
$10.917,97 y el 47,81% con recursos de terceros mediante un crédito bancario en el
banco del Pacifico por un valor de $10.000,00.

5.3. Célculo de costo y Gastos

Céardenas (2016) manifiesta que los costos en una empresa dedicada a la
fabricacion son de suma importancia debido a que mediante el calculo de ellos se puede
definir el costo del producto que se posee en inventario, estd compuesto de tres
elementos: Materia prima (directa e indirecta), Mano de Obra (directa e indirecta) y
finalmente por los Costos indirectos de fabricacion.
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a) Detalle de Costos
Para la fabricacion anual de 32.788 cajas de té de uvilla de 25 unidades con un

peso neto de dos gramos cada bolsita se estima los siguientes costos:

Tabla No 54. Costos de Produccién

Unidad Cantidad
Descripcion del producto de mensual
medida requerida

Costos Costo Costos
Unitario mensual anual

TE DE UVILLA

] ) 102,00
Materia prima
) kg 68 1,50 102,00 1.224,00
Uvilla
Mano de Obra 523,29
. Hora 523,29 6.279,45
Operario 1
Costos Indirectos 740,47
.. 45,47 545,60
Depreciaciones
391,00

Materia prima indirecta

. 6 3,00 18,00 216,00
Rollo de piola (10 m)

68.300 0,00 68,30 819,60

Etiqueta

, 2.732 0,05 136,60  1.639,20
Carton
Rollos de papel filtro para U 6 505 3150 378.00
bolsas de te ’ ’ ’

. 68.300 0,00 136,60  1.639,20
Papel luminado empaque

Mano de obra indirecta 0,00
.. L. 304,00
Servicios basicos
m3 300 0,48 144,00 1.728,00
Agua potable
Kw 500 0,32 160,00 1.920,00

Energia eléctrica

TOTALES 140.212,00 10,60 1.365,75 16.389,05

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Martha Cerafina Ainaguano Sisa

Los costos anuales de materia prima en el plan de negocios de creacion de un té de
uvilla se ven representado por el 7,47% en materia prima, el 38,31% a la mano de obra
y finalmente, los costos indirectos de fabricacion con un 54,22% del Costo Total Anual
del té de uvilla valorado en $16.389,05.
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b) Proyeccion de Costos

Tabla No 55 Proyeccion de Costos

Detalle Costo mensual Costo Fijos Costo Variable Afio 1 Costo Fijos Costo Variable Afio 2
Materia Prima Directa
Uvilla $ 102.00 $ 1.224.00 $ 1.224.00 $1,227.30 $1,227.30
Total Materia Prima $ 102,00 $ 1,224,00 $ 1,224,00 $1,227.30 $1,227.30
Mano de Obra Directa Costo mensual
Operario 1 $ 523.29 $ 6,279.45 $ 6,279.45 $6.296,41 $6.296,41
Total Mano de Obra D. $ 545.60 $ 6,279.45 $ 6,279.45 $6,296.41 $6,296.41

Costos Indirectos de

L Costo mensual
Fabricacién

Depreciacion $ 45.47 $ 545.60 $ 545.60 $ 547.07 $ 547.07
Materia prima Indirecta $ 391.00 $ 4,692.00 $ 4,692.00 $ 4,704.67 $ 4,704.67
Rollo de piola (10m) $ 18.00 $ 216.00 $ 216.00 $ 216.58 $ 216.58
Etiqueta $ 68.30 $ 819.60 $ 819.60 $ 821.81 $ 821.81
Carton $ 136.60 $ 1,639.20 $ 1,639.20 $ 1,643.63 $ 1,643.63
Rollos de papel $ 31.50 $ 378,00 $ 378,00 $ 379.02 $ 379.02
Papel luminado empaque $ 136.60 $ 1,639.20 $ 1,639.20 $ 1,643.63 $ 1,643.63
Mano de obra indirecta $ 0.00 $0 $0 $ 0 $ 0
Servicios Basicos

Agua potable $ 144.00 $ 1,728.00 $ 1,728.00 $ 1,732.67 $ 1,732.67
Energia Eléctrica $ 1,925.18 $ 1,925.18

$ 160.00 $ 1,920.00 $ 1,920.00

Total Costos $ 136575 $ 6,279.45 $10,109,60 $ 16,389.05 $6,296.41 $10,136.89 $ 16.433.30
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Costo Fijos

Costo

Costo Fijos

Costo

Costo Fijos Costo

Detalle Variable Afio 3 Variable Ao 4 Variable Afio 5
Materia Prima Directa
Uvilla $ 1.230.62 $ 1.230.62 $ 1.233.94 $1.233.94 $1,227.30 $ 1,237.27
Total Materia Prima $ 1,230,62 $ 1,230,62 $ 1,233,94 $ 1,233,94 $1,227.30 $ 1,237.27
Mano de Obra Directa
Operario 1 $ 6,313.41 $ 6.313.41 $ 6,330.45 $ 6,330.45 $6.347,55 $ 6.347,55
Total Mano de Obra D. $ 6,313.41 $ 6,313.41 $ 6,330.45 $ 6,330.45 $6,347.55 $ 6,347.55
Costos Indirectos de
Fabricacion
Depreciacion $ 129.60 $ 129.60 $  49.60 $  49.60 $  49.60 $  49.60
Materia prima Indirecta $ 4,717.37 $ 4,717.37 $ 4,730.11 $ 4,730.11 $ 4,742.88 $ 4,742.88
Rollo de piola (10m) $ 217.17 $ 217.17 $ 217.75 $ 217.75 $ 218.34 $ 218.34
Etiqueta $ 824.03 $ 824.03 $ 826.60 $ 826.60 $ 828.49 $ 828.49
Cartén $ 1,648.06 $ 1,648.06 $ 1,652.51 $ 1,652.51 $ 1,656.98 $ 1,656.98
Rollos de papel $ 380,04 $ 380,04 $ 381,07 $ 381,07 $ 382,10 $ 382,10
Papel luminado empaque $ 1,648.06 $ 1,648.06 $ 1,652.51 $ 1,652.51 $ 1,656.98 $ 1,656.98
Mano de obra indirecta $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0
Servicios Basicos
Agua potable $ 1,737.34 $ 1,737.34 $ 1,742.03 $ 1,742.03 $ 1,746.74 $ 1,746.74
Energia eléctrica $ 1,930.38 $ 1,930.38 $ 1,935.59 $ 1,935.59 $ 1,940.82 $ 1,940.82
Total Costos $ 6,313.41 $ 9,745,32 $ 16,477.67 $ 6,330.45 $ 9,691,28 $ 16,522.16 $6,347.55 $ 9,717.31 $ 16,566.77

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado por: Martha Cerafina Ainaguano Sisa

La inflacion se encuentra proyectada mediante el célculo del producto entre el costo de produccién anual y el 0.27% de inflacion

acumulada del afio 2018.
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c) Detalle de Gastos

Reveles (2017) menciona que los gastos son aquellas divisiones que

afectandirectamente los resultados esperados y no se puede recuperar directamente.

Gastos Administrativos
Los Gastos netamente relacionados al funcionamiento de la institucion que no

estan vinculados con el coste de produccion o servicio (Gonzales, 2018).

Los Gastos Administrativos a considerar para la elaboracion del té de uvilla son: los
sueldos de personal y las depreciaciones.

Tabla No 56 Gastos Administrativos

Detalle Unidad de  Valor r';;iiﬂi?g; Valor Valor
medida Unitario mensual anual
gasto
530,77 6.369,20
Sueldo gerente Hora
24407 2.928,86
Sueldo contador Hora
. . 0,00 0 34,67 129,60
Depreciaciones Unidades
Suministros de oficina
. 3,50 1 3,50 3,50
Resma de papel bond Unidades
. . . 17,00 1 17,00 17,00
Grapadora industrial Unidades
. 1,96 1 1,96 1,96
Perforadora Unidades
. 9,99 1 9,99 9,99
Sello Unidades
.. L. 3 6,94 1 6,94 83,28
Servicios basicos Dolar
TOTAL GASTOS 39,39 500 848,90 9.543,39

ADMINISTRATIVOS

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Martha Cerafina Ainaguano Sisa

El detalle de Gastos Administrativos realizado mediante el calculo de factores a
utilizar para el apoyo de la gestion de la empresa en el afio 1 estd compuesto de 97,43%
en sueldos de personal administrativo y cabe recalcar que el sueldo de contadora es a
tiempo parcial de $ 244.07 dolares, el 1,36% en Depreciaciones y finalmente, el 0,34%
en suministros de oficina y 0.87% en servicios basicos, dando el 100% de un valor de

$9.543.39 correspondiente al total de Gastos Administrativos.
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Gastos de Ventas
Maifias (2015) menciona que los gastos de ventas son todas aquellas acciones

que promuevan el incremento de las ventas y requieran de una inversion.

Tabla No 57 Gastos de Ventas

Unidad Frecuencia
Valor Valor Valor
Detalle de ~ mensual del
) Unitario mensual  anual
medida gasto
Vendedor Délar 523,29 1 523,29 6.279,45
Publicidad y propaganda Dolar 104,00 1 104,00 104,00
TOTAL GASTOS DE VENTA 627,29 2 627,29 6.383,45

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Martha Cerafina Ainaguano Sisa

El gasto de ventas de la empresa esta compuesto por un valor total de $6.383,45
de lo cual el 98,37% esta destinado a gasto de vendedor, el 1,63% a publicidad y
propaganda.

Gastos Financieros
Se considera como gastos financieros al interés emitido de varios tipos de

deudas que posee una entidad juridica o natural (Menéndez, Roji, & Rodriguez, 2018).

Tabla No 58 Gastos Financieros

) Frecuencia
Unidad de Valor Valor Valor
Detalle ) ~ mensual del
medida Unitario mensual anual
gasto
Intereses sobre créditos
Bancarios Dolar 0,00 0,00 1.043,40
TOTAL GASTOS
FINANCIEROS 0,00 0,00 0,00 1.043,40

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Martha Cerafina Ainaguano Sisa
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Los Gastos Financieros de la empresa estan compuestos netamente de los intereses
bancarios del crédito realizado al Banco del Pacifico para el lapso de 5 afios a un
11,23% dando un total de $1.043,40.
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d) Proyeccion de Gastos

Tabla No 59 Proyeccion de Gastos

Descripcion Gasto Gastos TPtaI Gastos Tf)tal Gastos T9ta| Gastos TPtaI Gastos Tf)tal
mensual  Fijos  Variables afio 1 Fijos  Variables afio 2 Fijos  Variables afio 3 Fijos  Variables afio 4 Fijos  Variables afio 5
GASTOS ADMINISTRATIVOS
Sueldos del personal 774,84  9298.06 9.298.06 9.323,16 9.323,16 9.574,89 9574,89  9.600.74 9.600.74  9.626.66 9.626,66
34,67 129.60 129,60 129,60 129,60 129,60 129,60 49,60 49,60 49,60 49,60

Depreciaciones

Suministros de Oficina

Resma de papel bond 3,50 3,50 3,50 3,51 3,51 3,52 3,52 3,53 3,53 3,54 3,54

Grapadora industrial 17,00 17,00 17,00 17,05 17,05 17,09 17,09 17,14 17,14 17,18 17,18

Perforadora 1,96 1,96 1,96 1,97 1,97 1,97 1,97 1,98 1,98 1,98 1,98

Sello 9,99 9,99 9,99 10,02 10,02 10,04 10,04 10,07 10,07 10,10 10,10

Consumo servicios basicos 6,94 83,28 83,28 83,50 83,50 83,73 83,73 83,96 83,96 84,18 84,18
848,90 9.427,66 115,73 9.543.39 9.452,76 116,04 9.568.81  9704,49 116,36  9.820.85 9.650,34 116,67 9.767.01 9.676.26 116,98 9.793..25

TOTAL

GASTOS DE VENTAS

Vendedor 523,29 6.279,45 6.279,45 296,41 6.296,41 313,41 6.313,41  §.330.45 6.330,45 6.347.55 6.347,55

Publicidad y propaganda 104,00 104,00 104,00 104,28 104,28 104,56 104,56 104,84 104,84 105,13 105,13

TOTAL 348,07 6.279.45 104,00 638345 6.296.41 104,28  6400,69 6313,41 104,56 6.417,97 6.330,45 104,84 6.435,30 6.347,55 105,13  6.452,67

GASTOS FINANCIEROS

Intereses sobre créditos bancarios 86,95 1.043.40 1.043.40 856,80 856,80 648 648 414,30 414,30 153,00 153,00

TOTAL 86,95 0 1.043.40 1.043.40 0 856,80 856,80 0 648 648 0 414,30 414,30 0 153,00 153,00

TOTALES 1563,13 15.707,11 1.263,13 16.970.24 15.749,17 1.077,12 16.826,29 16.017,90 869,22 16.887,12 15.980,80 635,81 16.616,61 16.023,81 375,11 16.398,92

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Martha Cerafina Ainaguano Sisa

Nota: Las proyecciones de gastos para el periodo de 5 afios se calcularon en base a la inflacion acumulada del afio 2018 que corresponde al

0,27%.
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Mano de Obra

Castro (2015) menciona que la mano de obra es aquel valor que entrega la
empresa por el pago al personal directo encargado de la produccion puede ser variable o
fija.
La mano de obra calculada para el presente proyecto se basa en la contratacion de dos

operarios uno a tiempo completo y otro a medio tiempo para el manejo de maquinaria

adquirida para la elaboracion del té de uvilla. Los detalles se muestran a continuacion:

Tabla No 60 Calculo de la Mano de Obra

Nombre: Alberto Larrea OPERARIO 1

Rol de Pagos Asignaciones Descuentos
SBU 394.00

9.45% IESS 37,23
Total a Pagar 356,77

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Martha Cerafina Ainaguano Sisa

El célculo de la mano de obra se evidencia con el Salario basico unificado del
2018.

Tabla No 61 Calculo de las provisiones de la Mano de Obra

Provisiones Valor

Patronal 11,15% 43,93
SECAP 0,50% 1,97
IECE 0,50% 1,97
Xl 32,83
X1V 32,17
Vacaciones 16,42
Total Provisiones 129,29

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Martha Cerafina Ainaguano Sisa

El costo mensual a cancelar por la Mano de Obra en la empresa es de $486,06
por lo tanto, el pago al afio corresponde a $5.832,72.
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Depreciacion
Meza (2018) define a la depreciacion como el desgaste econémico del bien.

Para el célculo de la depreciacion se toma en cuenta la maquinaria, los equipos de
oficina y de cémputo implementados en la empresa y detallados anteriormente en el

Plan de Inversién.

Tabla No 62 Calculo de Depreciaciones de Maquinaria

Porcentaje de  Depreciacion

Detalle del bien Vida atil Valor AN
depreciacion anual

Balanza electrénica de
piso 10 125,00 10% 12,50
Lavadora de vegetales
REF.10064 10 500,00 10% 50,00
Deshidratador de frutas y
alimentos industrial de 10
bandejas 10 300,00 10% 30,00
Trituradora de alimentos
erator 10 235,00 10% 23,50
Envasadora automatica
para bolsas de Té 10  3.000,00 10% 300,00
TOTAL 4.160,00 100%0 416,00

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Martha Cerafina Ainaguano Sisa

En la tabla de depreciaciones se evidencia el porcentaje presentado por el

Servicio de Rentas Internas.

Tabla No 63 Calculo de Depreciaciones de Equipos

) . Porcentaje de  Depreciacion
Detalle del bien Vida util Valor J P

depreciacién anual

Escritorio 10 320,00 10% 32,00
Silla giratoria para

escritorio 10 66,00 10% 6,60
Sillas de espera 10 70,00 10% 7,00
Archivadores 10 40,00 10% 4,00
Computadora 3 120,00 33,33% 40,00
Impresora con escaner

incluido 3 120,00 33,33% 40,00
TOTAL 736,00 129,60

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Martha Cerafina Ainaguano Sisa

100



En la tabla de depreciaciones se evidencia el porcentaje presentado por el
Servicio de Rentas Internas.

Proyeccion de la depreciacion

Tabla No 64 Proyeccion de las Depreciaciones

Detalle del bien Afo 1 Ano2 Ano3 Ano4 Anob

- . 1250 1250 12,50 12,50 12,50
Balanza electronica de piso

Lavadora de vegetales REF.10064 0,00 50,00 50,00 20,00 50,00
Deshidratador de frutas y alimentos 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00
industrial de 10 bandejas

. ) 2350 2350 23,50 23,50 23,50
Trituradora de alimentos erator

Envasadora automatica para bolsas 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00
de Té
32,00 32,00 32,00 32,00 32,00

6,60 6,60 6,60 6,60 6,60

7,00 7,00 7,00 7,00 7,00

4,00 4,00 4,00 400 4,00

40,00 40,00 40,00 0,00 0,00
L 40,00 40,00 40,00 0,00 0,00

Impresora con escaner incluido

TOTAL 545,60 545,60 545,60 465,60 465,60

Escritorio

Silla giratoria para escritorio
Sillas de espera
Archivadores

Computadora

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Martha Cerafina Ainaguano Sisa

La proyeccion de la maquinaria y equipo fue proyectada con el mismo valor

debido a que se utilizé el método de linea recta.

5.4. Célculo de Ingresos

Los ingresos son el resultado de los flujos de actividades econdmicas de la

empresa que ayuda a sobrellevar la misma (Fisico, 2016).

Los ingresos se ven reflejados en base a la capacidad de produccién de la
empresa incluido el porcentaje que se espera obtener, el cual, debe estar enfocado al

valor del mercado es decir debe ser un precio competitivo.
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Tabla No 65 Calculo de Ingresos

Unidad o, Margen de utilidad Ingresos  Unidades Precio
Productos de mensual 0 mensual roducid de venta
medida ensua )0 $ ensuales producidas unitario

Materia prima
Uvilla kg 102,00 38,76 140,76 2.732 0,05
Mano de obra
Operario 1 Hora 523,29 198,85 722,14 2.732 0,26
Costos indirectos
Rollo de piola Mtrs. 18,00 38% 6,84 24,84 2.732 0,01
Etiqueta U 68,30 25,95 94,25 2.732 0,03
Cartén U 136,60 51,91 188,51 2.732 0,07
Rollos de papel filtro para bolsas de té Mtrs. 31,50 11,97 43.47 2.732 0,02
Agua potable m3 144,00 54,72 198.72 2.732 0,07
Energia eléctrica Kw. 160,00 60,80 220.80 2.732 0,08
Gastos Administrativos
Sueldos de gerente Hora 530.77 201.69 732.46 2.732 0.27
Sueldos del contador Hora 244.07 92.75 336.82 2.732 0.12
Depreciaciones U 129.60 13.17 47.84 2.732 0.02
Resma de papel bond U 3.50 1.33 4.83 2.732 0.00
Grapadora industrial U 17.00 6.46 23.46 2.732 0.01
Perforadora U 1.96 0.75 2.70 2.732 0.00
Sello U 83.28 2.64 9.58 2.732 0.00
Servicios basicos ] 9.99 3.80 13.79 2.732 0.01
Gastos de ventas
Vendedor Hora 523.29 198.85 722.14 2.732 0.26
Publicidad y propaganda ] 104.000 39.52 143.52 2.732 0.05
Gastos Financieros
Intereses sobre créditos bancarios U 86.95 33.04 119.9 2.732 0.04
TOTALES 2.746,82 1.559,88 3788,27 27.320,00 1,39

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado por: Martha Cerafina Ainaguano Sisa
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La tabla del célculo de ingresos sirve para determinar el precio al que se deberé vender el producto incluido el porcentaje de utilidad

que la empresa desea, a su vez se incluye los gastos generales con el fin de cubrir ese rubro mediante la venta del producto.

Proyeccion de Ingresos

Tabla No 66 Calculo de la proyeccion de Ingresos

Preci Preci
Productos Cant. Precio Total Cant. Precio Total cant. Precio Total cant. 0 Total Cant. 0 Total
Unit. afio 1 Unit. afio 2 Unit. afio 3 Unit. afio 4 Unit. afio 5
Cajas de té x25 32.788 1,39 45575,32 33263 1,39 46.235,57 33745 1,39 46.905,55 34235 1,40 47.929 34731 1,40 48.623,40
Unidades
TOTAL INGRESOS 1,39 45.575,32 1,39 46.235,57 1,39 46.905,55 1,40 47.929 1,40 48.623,40

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Martha Cerafina Ainaguano Sisa

Para la proyeccion de la cantidad se toma la proyeccion de la capacidad futura y para la proyeccion del precio se toma en cuenta la

inflacion acumulada del 2018 que corresponde al 0,27%, obteniendo de esta forma las proyecciones de los ingresos que se generara en los

préximos 5 afios.
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5.5. Flujo de Caja

Ortiz & Ortiz (2018) mencionan que el flujo de caja es un elemento primordial
para la evaluacion y valoracion de un plan de negocios de una empresa, debido a que

refleja los ingresos netos durante un periodo dado.

Tabla No 67 Flujo de Caja

Descripcion Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

0,00 45.492,89 46.276,56 47.073,89 47.886,38 48.711,33
A. INGRESOS OPERACIONALES
45.492,89 46.276,56 47.073,89 47.886,38 48.711,33
Ingresos por ventas
0,00 30.546,29 30.628,77 30.711,47 30.794,39 31.139,28
B. EGRESOS OPERACIONALES

0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Pago a Proveedores
6.279,45 6.296,41 6.313,41 6.330,45 6.347,55
Mano de Obra Directa
0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Mano de Obra Indirecta
6.383,45 6400,69 6417,97 6435.30 6452.67
Gastos de Ventas
9.543,39 9.568,81 9.820,85 9.767.01 9.793,25
Gastos de Administracion
8.340,00 8.362,52 8.385,10 8.407,74 8.501,90

Costos Indirectos de fabricacion
0,00 14.946,60 15.647,79 16.632,43 17.091,99 17.572,05
C. FLUJO OPERACIONAL (A - B)

0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
D. INGRESOS NO OPERACIONALES
10.917,97
Recursos propios
10.000,00
Recursos de terceros
0,00 7.712,70 7.833,84 8.925,43 9.093,83 9.27491
E. EGRESOS NO OPERACIONALES
18.614,26
Adquisicion de activos fijos
1.233,78 1.534,33 1.908,09 2.372,89 2.950,92
Pagos Capital de Préstamo
2.080,49 1.779,94 1.406,18 941,38 363,35
Pago de Intereses de préstamo
1.820,04 1.870,17 1.923,83 1.981,56 2.043,65
Pago de participacion de utilidades
2.578,39 2.649,40 3.687,34 3.798,00 3.916,99
Pago de impuestos
0,00 -7.712,70 -7.833,84 -8.925,43 -9.093,83 -9.274,91
F FLUJO NO OPERACIONAL (D - E)
0,00 7.233,90 7.813,95 7.436,99 7.998,16 8.297,14
G FLUJO NETO GENERADO (C - F)
0,00 2.303,71 9.537,61 17.351,56 24.788,55 32.786.72
H SALDO INICIAL DE CAJA
2.303,71 9.537,61 17.351,56 24.788,55 32.786,72 41.083,85

| SALDO FINAL DE CAJA (G + H)

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Martha Cerafina Ainaguano Sisa

El flujo de Caja presentado anteriormente nos revela un superavit de $7.233,90
ddlares en el afio 1, este monto servird para conocer el grado de rentabilidad que posee

la empresa afio tras afio.
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5.6. Punto de equilibrio

El punto de equilibrio representa las unidades de productos o servicios a ofrecer
con la finalidad de no poseer pérdidas ni ganancias, es decir, el minimo de unidades o

valor monetario a vender para no generar pérdidas (Garcia V. M., 2015).
Costos Fijos

Costos Variables
Ventas

Formula: PE =

Tabla No 68 Variables para el Calculo del Punto de Equilibrio

DETALLE DE VARIABLES TOTALES
45.492,89
Ingresos
.. 21.986,
Costos Fijos 986,56
Costos Variables 11.372,73
33.359,29
Costos totales
NUmero de unidades 32.788,00
. o 1,39
Precio Unitario de venta
. o 0,50
Costo Variable Unitario
Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Martha Cerafina Ainaguano Sisa
En esta tabla se presenta los datos para la elaboracion del punto de equilibrio.
Tabla No 69 Calculo de Variables del Punto de Equilibrio
PUNTO DE
EQUILIBRIO EN
32.788 DOLARES
Descripcion Fijos Variables Costo total ANO 1
6.279,45 10.109,60 16.389,05 299314,99
Detalle de costos
Gastos de 3 9.427,66 115,73 9.543,39
Administracién
6.279,45 104,00 6.883,45
Gastos de Ventas
. . 0,00 1.043,40 1.043,40
Gastos Financieros
21.986,56 11.372,73 33.359,29

SUMAN

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Martha Cerafina Ainaguano Sisa

La tabla presenta el calculo del punto de equilibrio de forma detallada.
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Tabla No 70 Calculo del Punto de Equilibrio

PE= (3) $29.314,99
PE n= unidades 21.128
PE % 64%

Determinando que los ingresos por ventas sean de $45.492,89 y sus Costos Totales
alcancen los $ 33.359,29; se alcanza un punto de equilibrio de 21.128 cajas de té, es
decir, el 64% de las ventas.

PUNTODE EQUILIBRIO
90.000,00

80.000,00
70.000,00

60.000,00

»n
4
S 50.000,00 PR T
o) $45.492,89
a
8 40.000,00 $29,314,99 CT
5 21,128 unid $33.359,29
8 ®
30.000,00 =mmmmmommomoemmmmmmemecmecsccmemas ;
'
'
o
20.000,00 ? $21,986,56
'
'
10.000,00 E
:
:
0,00 !
0,0% 20,0% 40,0% 60,0% 80,0% 100,0%

PRODUCCION (%)

Grafico No. 25 Punto de Equilibrio
Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Martha Cerafina Ainaguano Sisa

El grafico del punto de equilibrio representa que el Ingreso Total (IT) por
producir 32.788 cajas de té de uvilla al afio es de $45.492,89 a un precio de venta de
$1.39 ctvs., cada empaque; un Costo Total (CT) de $33.359,29; dividido entre el costo
variable de $11.372,73 tomando en cuenta que el costo de produccion unitario es de
$0,50 ctvs., y los Costos fijos anuales equivale a $21.986,56 ddlares, dando como punto
de equilibrio 21.128 cajas de té de uvilla que equivalen a $29.314,99 délares, en un 64%

de produccion anual.
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5.7. Estado de Resultados Proyectado

Es un informe contable que refleja el resultado del ejercicio y determina la

rentabilidad o pérdida que posee la empresa en un periodo dado (Garcia V. M., 2015).

Tabla No 71 Estado de Resultados Proyectado

Descripcion Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

4549289  46.276,56  47.073,89  47.886,38  48.711,33
Ingresos por ventas

() Costo de Ventas 16.38905.  16.433,30  16.477.67  16.522.16  16.566.77

(=) UTILIDAD BRUTA EN VENTAS 29.103.84  29.429,81  29.759,42  30.092,73  30.429,76

() Gastos de venta 6.383,45 6400,69 6417,97 6435.30 6452.67

(=) UTILIDAD NETA EN VENTAS 22.770,39 23029,12  23.341,15  23.657,43  23.977,09

() Gastos Administrativos 9.543,39 9.568,81 9.820,85 9.767.01 9.793,25

(=) UTILIDAD OPERACIONAL 13.177,00  13.324,58  13.473,82  13.624,73  13.777,32

() Gastos Financieros 1.043,40 856,80 648,30 414,30 153,00
(+)  Otros Ingresos 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

(-)  Otros Egresos

(=) UTILIDAD ANTES DE PARTICIPACIONES 1213360  12.467,78  12.82552  13.210,43  13.624,32

o 15% Participacion trabajadores 1.820,04 1.870,17 1.923,83 1.981,56 2.043,65

(=) UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 10.313,56  12.467,78  12.825,52  13.210,43  13.624,32

() Impuesto a la renta 25% 2.578,39 2.649,40 3.687,34 3.798,00 3.916,99

(=) UTILIDAD O PERDIDA DEL EJERCICIO 7735,17 7.948,21  11.062,01  11.393,99  11.750,98

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Martha Cerafina Ainaguano Sisa

La tabla del estado de resultados estd proyectado a cinco afios de vida util,
tomando en cuenta sus ingresos, costos y gastos obteniendo en el primer afio se
obtendra un valor de $7.735,17 dolares, calculado con el 15% de participacion a los
trabajadores y el 25% de impuesto a la renta para compafiias unipersonal de
responsabilidad limitada.

5.8. Evaluacién financiera

Tasa Minima Aceptable de Rendimiento
Lee & Lee (2016) manifiestan que “La tasa de rendimiento requerida se
define como la tasa de rendimiento minima necesaria para inducir a un inversor a

comprar y mantener un activo”.
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Tabla No 72 Calculo de la TMAR

TASA TASA TASA
DETALLE VALOR 9% APORTACION PASIVA ACTIVA TMAR
Recursos propios 10.917,97 52% 18,00% 9,39%
Recursos ajenos 10.000,00 48% 11,23% 5,37%
TOTAL
3 27.917,97 100% 14,76%
INVERSION

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Martha Cerafina Ainaguano Sisa

Para el calculo de la TMAR se toma en cuenta la tasa pasiva otorgada por el

Banco de Pacifico que es del 18,00% y una tasa activa del 11,23% otorgada en el

crédito como parte del financiamiento para el proyecto, lo cual proporciona la tasa

minima aceptable de 14,76% como porcentaje de capital del costo de oportunidad

requerido.

a) Indicadores

a.1l) Valor Actual Neto

Langabeer & Langabeer (2015) mencionan que el “VPN es la diferencia entre el

valor presente de las entradas (o beneficios) de efectivo y el valor presente de las

salidas (o costos) de efectivo, neto de impuestos”.

Formula:

F2 F3 F4
VAN

F5
10

Datos:

Fn = Flujos de Caja

i = tasa interés=0,1476

10 = Inversion Inicial= 20.917,97

n=>5
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7.233,90 7.813,95 7.436,99 7.998,16

T (170,1476)! T (11 0,1476)2 | (11 0,1476)3 | (1 1 0,1476)
8.297,14

T A+ 01476)5

VAN

—20.917,97

VAN = 6.303,31 + 5.932,84 + 4.920,23 + 4.610,78 + 4.167,81 — 20.917,97
VAN = 5.017,00

El VAN del presente proyecto se ve reflejado en un valor de $5.017,00 siendo

un namero superior a cero, lo que indica que el proyecto es viable.

a.2) Tasa Interna de Retorno

“La TIR es un método que evalla un proyecto determinando la tasa de descuento
que iguala el valor presente de las entradas de efectivo del proyecto con el valor

presente de las salidas de efectivo del proyecto” (Wiley, 2017).
Formula:
TIR = (valores; (estimar))
TIR = 21,40%

Comprobacién VAN cero

Formula:

F1+F2+F3+F4+F5
@+H™M  @+Hm A+H™ A+H)™ A+ )™

TIR = 10

Datos:

Fn = Flujos de Caja

i = tasa interés=0,2425

10 = Inversion Inicial= 20.917,97

n=>5
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7.233,90 7.813,95 7.436,99 7.998,16

(1+0,2425)1 T (1+0,2425)2 T (1+0,2425)° * (1 + 0,2425)"
8.297,14

T A+ 0,2425)8

TIR =

—20.917,97

TIR = 5.822,01 + 5.061,41 + 3.877,02 + 3.355,77 + 2.801,76 — 20.917,97

TIR = 0,00

a.3) Beneficio-Costo

“La Relacion Beneficio-Costo es un proceso sistematico para calcular y
comparar los beneficios y costos de un proyecto para dos propdsitos: determinar si es

una inversion soélida, por lo que hoy se compara con proyectos alternativos” (Boardman,

2016).

Tabla No 73 Variables para el calculo de la Relacion Beneficio-Costo

TASA 11,23%
AR FLUJOS DE VNA CGRESOS VNA
EFECTIVO INGRESOS EGRESOS

0 -20.917,97
1 7.233,90 6.258,78 16.970 14.682,68
2 7.813,95 5.849,32 16.826 12.595,72
3 7.436,99 4.816,70 16.887 10.937,23
4 7.998,16 4.481,87 16.617 9.311.33
5 8.297,14 4.022,67 16.399 7.950,64

TOTAL 25.429,34 TOTAL 55.477,60

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Martha Cerafina Ainaguano Sisa

La presente tabla muestra el calculo de los flujos netos de efectivo necesarios

para el calculo de la relacion costo-beneficio.
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Tabla No 74 Calculo de la Relacion Beneficio-Costo

VPN INGRESOS $25.429,34
VPN EGRESOS $20.917,97
RCB $1,22

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Martha Cerafina Ainaguano Sisa

La relacion Beneficio-costo del proyecto nos manifiesta que por cada dolar
invertido se obtiene un valor de $1,22 centavos de ddlar.

a.4) Periodo de Recuperacion

Boardman (2016) menciona que el periodo de recuperacion “es el tiempo

estimado en el que se recuperara la inversion inicial del proyecto”.

Formula:
PRI = 10
~ Y FNE
n
Datos:

FNE = Flujos Netos de Efectivo

10 = Inversioén Inicial= 20.917,97

n=>5
PRI — 20.917,97
~ 25.429,34
5
PRI — 20.917,97
~ 5.085,87
PRI = 4,11
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Tabla No 75 Calculo Periodo de Recuperacién de la Inversion

VALOR RESIDUO TIEMPO
N 4,112959162 0,1129592 4 afos
ANoS
1,355509944 0.64449006 1 meses
Meses
, 19.334 19 dias
Dias

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Martha Cerafina Ainaguano Sisa

Nota: El periodo de recuperacion de la inversion para el proyecto es de 4 afos, 1

mes y 19 dias.

b) Razones

Garcia & Paredes (2014) manifiestan que “las razones financieras son un analisis
corto de las cuentas de los estados financieros, con el fin de realizar comparaciones y

medir el grado de rentabilidad, solvencia, gestion o endeudamiento”.

b.1) Liquidez

Se enfoca directamente en determinar el grado de liquidez que posee la empresa
frente a terceros (Fierro & Fierro, 2015).

Tabla No 76 Indicador de Liquidez Corriente

DATOS % DEL
INDICADOR VARIABLES
VARIABLES INDICADOR
Activos

_ 7.711,90
Liquidez Corrientes ”e
Corriente Pasivos ’

) 3.084,76

Corrientes

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Martha Cerafina Ainaguano Sisa
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Acorde a los resultados del indicador de liquidez corriente la empresa tiene la

capacidad de solventar sus pasivos corrientes 2,5 veces con sus activos corrientes.

Tabla No 77 Indicador de Capital de Trabajo

% DEL
INDICADOR VARIABLES DATOS
VARIABLES INDICADOR
i Activos
Capital De _
] Corrientes- 8.404,55 — 3.361,82 5.042,73
Trabajo

Pasivo Corriente

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Martha Cerafina Ainaguano Sisa

La empresa posee un Capital de Trabajo de $5.042,73 para realizar sus

operaciones los afios siguientes.

b.2) Rentabilidad

Fierro & Fierro (2015) menciona que “las razones de rentabilidad evaltdan el

rendimiento de la empresa”.

Tabla No 78 Indicador de Margen Bruto

DATOS % DEL
INDICADOR VARIABLES VARIABLES INDICADOR
Ventas 45.492.89
Margen Bruto 2,78
Costos De
) 16.389,05
Produccién

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Martha Cerafina Ainaguano Sisa

El indicador de Margen Bruto manifiesta que la empresa por cada doélar

invertido en la produccion genera $2,78 dolares.
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Tabla No 79 Indicador de Margen Operacional

DATOS % DEL
INDICADOR VARIABLES VARIABLES INDICADOR
Utilidad
Margen ) 13.177,00
_ Operacional 0,58
Operacional
Ventas Netas 22.720,39

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Martha Cerafina Ainaguano Sisa

El indicador de Margen Operacional manifiesta que la empresa por cada délar

vendido genera $0,58 centavos, libre de costos.

Tabla No 80 Indicador de Margen Neto

DATOS % DEL
INDICADOR VARIABLES VARIABLES INDICADOR
Utilidad Neta 7.735,17
Margen Neto 0,17
Ventas 45.492,89

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Martha Cerafina Ainaguano Sisa

El indicador de Margen Neto manifiesta que la empresa es rentable debido a
que por cada doélar de venta genera 0,17 centavos de utilidad neta, lo que representa el
17%.
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ANEXOS

Anexo No. 1 Encuestas

UNIVERSIDAD TECNOLOGICA “INDOAMERICA”
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y ECONOMICAS
ESCUELA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS Y NEGOCIOS
ENCUESTA

La presente encuesta estd dirigida a los hombres de la ciudad de Ambato que posee
problemas prostaticos.
OBJETIVO
Determinar el nivel de aceptacion para la implementacion de una empresa dedicada a la
produccidn y comercializacion de Té de Uvilla en el cantén Ambato.
INSTRUCCIONES

e Lea detenidamente las preguntas y responderlas acorde a su opinion

e Marcar con una X la respuesta.

e No existen preguntas correctas e incorrectas contestar de acuerdo a su

consideracion.

1. ;Qué productos consume usted para cuidar su salud?

Pastillas ()

Jarabes ()

Té de insumos naturales ()

2. ¢Conoce usted la uchuva o conocido en la zona centro como uvilla?
Si()

No ()

3. ¢Conoce usted los beneficios que ofrece el Té de Uvilla?

Si()

No ()

4. ¢Considera usted importante que el Té de Uvilla promocione sus beneficios para
tratamiento prostatico?

Si ()

No ()

5. ¢Con que frecuencia consume usted productos naturales?
Diario ()

Semanal ()

Quincenal ()
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Mensual ()

Anual ()

6. ¢Consumiria usted un producto natural como el Té de Uvilla?
Si ()

No ()

7. Estaria de acuerdo que la uvilla tenga la siguiente presentacion:
Deshidratado ()

Sobres ()

Pastillas ()

8. ¢Qué tipo de presentacion le agradaria consumir?

Caja de 25 bolsitas ()

Caja de 15 bolsitas ()

Caja de 10 bolsitas ()

9. ¢Cuanto estaria dispuesto usted a pagar por el Té de Uvilla?
Caja de 25 bolsitas de $1,20 - $1,40 ()

Caja de 15 bolsitas de $1,00 - $1,10 ()

Caja de 10 bolsitas de $0,80 - $0,90 ()

10. ¢En donde usted adquiere algun medicamento para curarse?
Farmacia ()

Centros naturistas ()

Supermercados ()

11. ;Cual es el medio publicitario que mas utiliza para conocer los productos?
Radio ()

Television ()

Redes Sociales ()

Pagina Web ()

Periodico ()

Gracias por su colaboracion
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Anexo No. 2 Caracteristicas de Equipo y Maquinaria

Equipo

Balanza De Plataforma De 500 Kg.

Jontex

Lavadora de frutas y verduras

Deshidratador de frutas y alimentos
industrial de 10 bandejas

Triturador de alimentos

Envasadora automatica para bolsas de
té EBT-6

Fuente: (Ecuapack , 2018)

Fuente: Investigacion propia
Elaborado: Martha Ainaguano
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Anexo No. 3 Proforma de Escritorio

Escritorio De Oficina Q@
$160 Negociables

U$S 160

L Pago a acordar con el vendedor

Mas informacion

2 Entrega a acordar con el vendedor
Quito, Pichincha ( Quito )

Mas informacion

Cantidad: 1 unidad Vv (2 disponib

Fuente: Mercado libre
Elaborado: Martha Ainaguano

Anexo No. 4 Proforma silla ejecutiva giratoria

Silla De Oficina Asiento
Ergonomico Ejecutiva
Giratoria

U$S 33

2 Pago a acordar con el vendedor
Acepta depodsito bancario, efectivo.

Mas informacion

E\ Entrega a acordar con el vendedor
Ambato, Tungurahua

\er costos de envio

Cantidad: 1 unidad ~ (58 disponibles)

Comprar

Fuente: Mercado libre
Elaborado: Martha Ainaguano
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Anexo No. 5 Proforma Silla de espera

Silla De Espera Negra <
Tipo Cuerina

U$S 35

9\ Pagu a acordar con el vendedor
Acepta depasito bancario, efectivo, tarjeta de
crédito

Mas informacion

Jo

Entrega a acordar con el vendedor
Quito, Pichincha [ Quito

Mas informacion

Cantidad: 1 unidad » (5 disponibles

Fuente: Mercado libre
Elaborado: Martha Ainaguano

Anexo No. 6 Proforma Estanteria-Archivador

Vendo Dos Estanterias <
De Madera En Buen
Estado

U$S 40

2 Pago a acordar con el vendedor
Mas informacion

2 Entrega a acordar con el vendedor
Rumifahui, Pichincha ( Quito )
Mas informacion

iUnico disponidle!

Fuente: Mercado libre
Elaborado: Martha Ainaguano
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Anexo No. 7 Proforma Extintor

Extintores Recarga Q
Venta Instalacion A
Domicilio.s 12$

U$S 12

2 Pago a acordar con el vendedor
Mas informacion

2 Entrega a acordar con el vendedor

Quito, Pichincha ( Quito )

Mas informacion

Cantidad: 1 unidad v (21 disponibles

Fuente: Mercado libre
Elaborado: Martha Ainaguano

Anexo No. 8 Proforma Delantales

Delantal Industrial <&
Imperm eable Caucho-
nitrilo

U$S 14

8. Pago a acordar con el vendedor
Acepta deposito bancario, efectivo.
Mas informacion

L  Entrega a acordar con el vendedor

Quito, Pichincha [ Quito )

Mas informacion

Unico disponiole

Comprar

Fuente: Mercado libre
Elaborado: Martha Ainaguano
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Anexo No. 9 Proforma Guantes

Guantes De Nitrilo @
Negro 6.5 Micras (caja
100 Pcs/50 Pares)

U$S 8

2 Pago a acordar con el vendedor
Acepta deposito bancario, efectivo

Mas informacion

2 Entrega a acordar con el vendedor
Quito, Pichincha [ Quito )

Mas informacidn

Cantidad: 1 unidad » (952 disponibls

Fuente: Mercado libre
Elaborado: Martha Ainaguano

Anexo No. 10 Proforma Gorro de Chef negro

Gorro De Chef Negro @
Tipo Bandana

U$S 8

2 Pago a acordar con el vendedor
HAcepta deposito bancario, efectivo.
Mas informacion

2 Entrega a acordar con el vendedor
Quito, Pichincha ( Quito )

Mas informacion

Unico disponible

Fuente: Mercado libre
Elaborado: Martha Ainaguano
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Anexo No. 11 Proforma de Mascarillas

Mascarillas Marca &
Niosh Usa 20 Piezas

U$S 13*°

L. Pago a acordar con el vendedor
Acepta deposito bancario, efectivo, tarjeta de
credito

Mas informacion

Jo

Entrega a acordar con el vendedor
Quito, Pichincha [ Quito )

Mas informacion

Cantidad: 1 unidad » (10 disponibles

Fuente: Mercado libre
Elaborado: Martha Ainaguano

Anexo No. 12 Proformas de Botas

Botas De Caucho Talla ©
40

U$S 13

2 Pago a acordar con el vendedor

Mas informacion

ro\ Entrega a acordar con el vendedor

Guayaquil, Guayas

Mas informacion

jUnico disponible!

Fuente: Mercado libre
Elaborado: Martha Ainaguano
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Anexo No. 13 Proforma Balanza

Balanza De Plataforma <’
De 500 Kg. Jontex

U$S 125

L2 Pago a acordar con el vendedor
Acepta deposito bancario, efectivo, tarjeta de
crédito

Mas informacion
9\ EI'ITFEL_T]EI a acordar con &l vencdedor
Quito, Pichincha [ Quito )

Mas informacion

Cantidad: 1 unidad » (178 disponibles

Fuente: Mercado libre
Elaborado: Martha Ainaguano

Anexo No. 14 Proforma Lavadora de frutas

Procesamiento de frutas y hortalizas vegetales industriales
lavadoras

FO8 Referencia Precio: Consiga £l Ultmo Precio

us S 500 /Set ) Sevs (min, Order)

(3 Chatear
Pago: visa S0 TT eChecking Paylater More
Envio: Servicio de envio maniumo de Alibaba com desde China

hasta los EE UU.
Obtenes colzacion de envio

Fuente: Mercado libre
Elaborado: Martha Ainaguano
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Anexo No. 15 Proformas Deshidratadora

Deshidratadora De N
Frutas Alimentos
Industrial 10 Bandejas

U$S:BOO

Pego a acordar con el vencedor
A pta deg to bancario, efe¢ VO, taneta de

Mas informecion

)o

Entrega a acordar con el vendedor
Guavyaquil, Guavas

Mas informacion

Canticgad: 1 unigag v

Fuente: Mercado libre
Elaborado: Martha Ainaguano

Anexo No. 16 Proformas Triturador

Vendo Triturador De N
Alimentos 405750 1/2
Hp

LI5S.235

2 Pago a acordar con el vendedor

Acepta deposito bancario, efectivo

Msas informacion

2 Entrega a acordar con el vendedor

Guayaquil, Guayss
Mas informacion

iJnico disponidle

Fuente: Mercado libre
Elaborado: Martha Ainaguano
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Anexo No. 17 Proformas Computador

Computador De &
Escritorio Basico Para
Estudiante

U$S 120

Pago a acordar con el vendedor
vt e sito be ario, efectivo, tarjeta de
Credno

Mas informacion
LD Envio gratis a todo el pais
La Troncal, Cafiar

Mas informacion

Cantidad: 1 unidag

Fuente: Mercado libre
Elaborado: Martha Ainaguano

Anexo No. 18 Proforma Impresora

Canon Mx492 &
Adfwifi,fax Sistema De
Tinta Continua De Lujo

U$S 120

Pago a acordar con el vendedor

Mas informacidn

Entrega a acordar con el vendedor

-~ -

Quito, Pichincha [ Quito )

Yo

Mas informacian

Cantidad: 1 unidad (184 di bl e

Fuente: Mercado libre
Elaborado: Martha Ainaguano
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Anexo No. 19 Proforma Teléfono

Telefono Inalambrico &
Panasonic 1 Base
Negro Kxtgb210fxb

U$S 367

F’ago a acordar con el vendedor
Acepta depdsito bancario, efectivo, tarjeta de
Crearns

Mas informacion

Yo

Entrega a acordar con ] vendedor
Quito, Pichincha [ Quito )
Maéas informacisn

Cantidad: 1 unidad ~ 2 disg

Fuente: Mercado libre
Elaborado: Martha Ainaguano

Anexo No. 20 Proforma grapadora

Grapadora K.w. 50sa &
Metal 100 Hojas

U$S 17

2 Pago a acordar con el vendedor

Acepta deposito bancario

Mas informacian

L5 Envio gratis a todo el pais
F?-:-:,a“m:. Chimborazo

Mas informacian

Cantidad: 1 unidad v (M disponibles

Fuente: Mercado libre
Elaborado: Martha Ainaguano
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Anexo No. 21 Proforma Perforadora

Perforadora Eagle &
P5024b 80 Mm Todo
Importado Papeles

US$S 1%

2 Pago a acordar con <l vendedor
Acepta depdsito bancario
Mas informacicon
/gw Entrega a acordar con €l vendedor
Riobamba, Chimborazo

Maés informacion

Cantidad: 1 unidad ~ (92 dizsponibles

Fuente: Mercado libre
Elaborado: Martha Ainaguano

Anexo No. 22 Proforma sellos

Sellos De Caucho A &
Color Y B/n Personalice
Su Logo.

U$S 9%

2 Pago a acordar con £l vendedor
Acepta deposito bancario, efectivo, tarjeta de
crearmo
Mas informacion

2 Entrega a acordar con el vendedor
Quito, Pichincha [ Quito )

Ver costos de envio

Cantidad: 1 unidad » (870 disponibles

Fuente: Mercado libre
Elaborado: Martha Ainaguano
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Anexo No. 23 Proforma Resma

Hojas Xerox Resma <&
Bulto Bond 75 Gr Hojas
Papel Paper Resmas

U$S 3*°

2 Pago a acordar con el vendedor
Acepta deposito bancario, efectivo.

Més informacion

D Envio gratis a todo el pais
COBERTURA MACIONAL - ECUADOR, Guayas
Mas informacion

iUnico disponiole!

Fuente: Mercado libre
Elaborado: Martha Ainaguano

133
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Fuente: Mercado libre
Elaborado: Martha Ainaguano
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Anexo No. 25 Impuesto a la Renta

TABLA IMPUESTO A LA RENTA, PERSONAS NATURALES

% IMPUESTO
2019 5‘5 JEZ|  MPUESTOSOBRE  SOBRELA

FRACCION LA FRACCION FRACCION

BASICA EXCESO HASTA BASICA EXCEDENTE
0 11.310 : 0,0%
11.310 14.410 : 5,0%
14410 18010 10,0%
18.010 21630 12.0%
1

:,'\III

21630 43250 949 19,0%
43 250 64 860 193 20,0%
64.860 86480 8513 25,0%
66480 115.290 13.920 30,0%
115.290 22963 35,0%

Fuente: SRI
Elaborado: Martha Ainaguano
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Anexo No. 26 Simulador de crédito 1
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Fuente: Banco del Pacifico
Elaborado: Martha Ainaguano
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Anexo No. 27 Simulador de Crédito 2
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Fuente: Banco del Pacifico
Elaborado: Martha Ainaguano
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Anexo No. 28 Tabla de amortizacion

Cuota  Fecha  Capitalinicial Amortizacion mensual de capital Interés mensual Total cuota financiera Saldo Capital Seguro de desgravamen Seguro de incendio Total seguros Total a pagar

9/3/2019 $10,000.00 $124.99 $93.60 $21859 $987501  $0.00 $0.00 $0.00 $21859

2 8/4/2019 $9,875.01 $126.19 $92.40 $21859 $9,748.82  $0.00 $0.00 $0.00 $21859
3 8/5/2019 $9,74882 $12739 $91.20 $218.59 $9,621.43  $0.00 $0.00 $0.00 $21859
4 7/6/2019 $9,62143  $12859 $90.00 $21859 $9492.84  $0.00 $0.00 $0.00 $21859
5 7/7/2019 $9,49284  $129.79 $88.80 $21859 $9,363.05 $0.00 $0.00 $0.00 $21859
6 6/8/2019 $9,363.05 $130.99 $87.60 $21859 $9,23206 $0.00 $0.00 $0.00 $21859
7 5/9/2019 $9,23206  $132.19 $86.40 $21859 $9,099.87 $0.00 $0.00 $0.00 $21859
8 5/10/2019 $9,099.87 $133.39 $85.20 $21859 $8,96648 $0.00 $0.00 $0.00 $21859
9 4/11/2019 $8,96648  $13459 $84.00 $21859 $8,2831.89  $0.00 $0.00 $0.00 $21859
10 4/12/2019 $8,831.89  $135.79 $82.80 $21859 $8,696.10 $0.00 $0.00 $0.00 $21859
11 3/1/2020 $8,696.10 $137.29 $81.30 $21859 $8,558.81  $0.00 $0.00 $0.00 $21859
12 2/2/2020 $8,5558.81  $138.49 $80.10 $21859 $842032  $0.00 $0.00 $0.00 $21859
13 3/3/2020 $8,42032  $139.69 $78.90 $21859 $8,28063 $0.00 $0.00 $0.00 $21859
14 2/4/2020 $8,280.63  $141.19 $77.40 $21859 $8,13944  $0.00 $0.00 $0.00 $21859
15 2/5/2020 $8,139.44  $142.39 $76.20 $218.59 $7,997.05  $0.00 $0.00 $0.00 $218.59
16 1/6/2020 $7,997.05 §143.59 $75.00 $21859 $785346  $0.00 $0.00 $0.00 $21859
17 1/7/2020 $7,853.46  $145.09 $73.50 $21859 $7,70837  $0.00 $0.00 $0.00 $21859
18 31/7/2020 $7,70837  $146.29 $72.30 $21859 $7,5562.08 $0.00 $0.00 $0.00 $21859
19 30/8/2020 $7,562.08 $147.79 $70.80 $21859 $741429  $0.00 $0.00 $0.00 $21859
20 29/9/2020 $7,41429  §149.29 $69.30 $21859 $7,26500 $0.00 $0.00 $0.00 $21859
21 29/10/2020 $7,265.00  $150.49 $68.10 $21859 $7,11451  $0.00 $0.00 $0.00 $21859
22 28/11/2020 $7,11451  $151.99 $66.60 $218.59 $6,962.52  $0.00 $0.00 $0.00 $218.59
23 28/12/2020 $6,962.52  $153.49 $65.10 $21859 $6,:809.03 $0.00 $0.00 $0.00 $21859
24 27/1/2021 $6,809.03  §154.99 $63.60 $21859 $6,65404  $0.00 $0.00 $0.00 $21859
25 26/2/2021 $6,65404  $156.19 $62.40 $21859 $6497.85  $0.00 $0.00 $0.00 $21859
26 28/3/2021 $6,497.85 $157.69 $60.90 $218.59 $6340.16  $0.00 $0.00 $0.00 $21859
27 27/4/2021 $6340.16  $159.19 $59.40 $21859 $6,18097 $0.00 $0.00 $0.00 $21859
28 27/5/2021 $6,180.97  $160.69 $57.90 $21859 $6,02028 $0.00 $0.00 $0.00 $21859
29 26/6/2021 $6,02028 $162.19 $56.40 $21859 $52858.09  $0.00 $0.00 $0.00 $21859
30 26/7/2021 $5858.09  $163.69 $54.90 $21859 $569440 $0.00 $0.00 $0.00 $21859
31 25/8/2021 $5,69440 $165.19 $53.40 $21859 $552921  $0.00 $0.00 $0.00 $21859
32 24/9/2021 $5529.21  $166.69 $51.90 $21859 $536252  $0.00 $0.00 $0.00 $21859
33 24/10/2021 $5362.52  $168.49 $50.10 $21859 $5194.03  $0.00 $0.00 $0.00 $21859
34 23/11/2021 $5,19403  $169.99 $48.60 $21859 $502404  $0.00 $0.00 $0.00 $21859
35 23/12/2021 $5,024.04  $171.49 $47.10 $21859 $4,85255  $0.00 $0.00 $0.00 $21859
36 22/1/2022 $4,85255 $173.29 $45.30 $21859 $4,67926  $0.00 $0.00 $0.00 $21859
37 21/2/2022 $4,679.26  $174.79 $43.80 $21859 $4,50447  $0.00 $0.00 $0.00 $21859
38 23/3/2022 $4,50447  $176.29 $42.30 $21859 $4328.18  $0.00 $0.00 $0.00 $21859
39 22/4/2022 $4328.18  $178.09 $40.50 $21859 $4,15009  $0.00 $0.00 $0.00 $21859
40 22/5/2022 $4,150.09  $179.89 $38.70 $21859 $397020 $0.00 $0.00 $0.00 $21859
41 21/6/2022 $3,970.20  $181.39 $37.20 $21859 $3,788.81  $0.00 $0.00 $0.00 $21859
42 21/7/2022 $3,78881  $183.19 $35.40 $21859 $3,60562 $0.00 $0.00 $0.00 $21859
43 20/8/2022 $3,60562  $184.69 $33.90 $21859 $342093  $0.00 $0.00 $0.00 $21859
44 19/9/2022 $3,42093  $186.49 $32.10 $21859 $3,23444  $0.00 $0.00 $0.00 $21859
45 19/10/2022 $3,234.44  $188.29 $30.30 $21859 $3,046.15 $0.00 $0.00 $0.00 $21859
46 18/11/2022 $3,046.15  $190.09 $28.50 $21859 $2,856.06 $0.00 $0.00 $0.00 $21859
47 18/12/2022 $2,856.06  $191.89 $26.70 $21859 $2,664.17  $0.00 $0.00 $0.00 $21859
48 17/1/2023 $2,664.17  $193.69 $24.90 $21859 $247048  $0.00 $0.00 $0.00 $21859
49 16/2/2023 $2,470.48  $19549 $23.10 $21859 $2,27499  $0.00 $0.00 $0.00 $21859
50 18/3/2023 $2,27499  $197.29 $21.30 $21859 $2,077.70  $0.00 $0.00 $0.00 $21859
51 17/4/2023 $2,077.70  $199.09 $19.50 $21859 $1387861 $0.00 $0.00 $0.00 $21859
52 17/5/2023 $1,87861  $200.89 $17.70 $21859 $1,67772  $0.00 $0.00 $0.00 $21859
53 16/6/2023 $1,677.72  $202.99 $15.60 $21859 $147473  $0.00 $0.00 $0.00 $21859
54 16/7/2023 $147473  $204.79 $13.80 $21859 $1,26994  $0.00 $0.00 $0.00 $21859
S5 15/8/2023 $1,269.94  $206.59 $12.00 $21859 $1,06335 $0.00 $0.00 $0.00 $21859
56 14/9/2023 $1,063.35  $208.69 $9.90 $21859 $85466  $0.00 $0.00 $0.00 $21859
57 14/10/2023 $85466  $210.49 $8.10 $21859 $64417  $0.00 $0.00 $0.00 $21859
58 13/11/2023 $644.17  $212.59 $6.00 $21859 $43158  $0.00 $0.00 $0.00 $21859
59 13/12/2023 $43158  $214.69 $3.90 $218.59 $21689  $0.00 $0.00 $0.00 $218559
60 12/1/2024 $216.89  $216.89 $2.10 $218.99 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $218.99

Fuente: Banco del Pacifico
Elaborado: Martha Ainaguano
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Anexo No. 29 Encuesta de satisfaccion al cliente

Encuesta de satisfaccion al cliente

Objetivo: Medir el nivel de satisfaccion de los clientes que han consumido nuestro
producto. Como parte de nuestro trabajo es asegurar la satisfaccion total de nuestros
clientes, por lo cual se a creado una breve encuesta de satisfaccion al cliente.

1. ¢Hace cuanto tiempo a estado consumiendo nuestro producto Te de uvilla?

o Menos de un mes
o Menos de 3 meses
o Menos de 6 meses
o Masde un afio

2. Tomando en cuenta su experiencia ¢Qué tan probable es que usted nos
recomiende?

Poco probable Muy probable
1 2 3 4 5
©) ©) ©) ©) O

3. ¢Por qué medio conocid nuestro producto NATURAL TEA?

o

o

o

o

TV
Radio
Redes Sociales

Prensa

4. ¢Recomendaria usted a otras personas nuestro producto?

o

o

Sl
NO

5. ¢Qué le impresiono mas acerca de nuestro producto?

o

o

o

o

o

o

Precio

Calidad

Experiencia al momento de la compra
Sabor

Servicio al cliente

Otro

6. ¢Consumiria nuestro producto en el futuro?

o

o

Definitivamente

Probablemente
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O

©)

7. ¢Con

No estoy seguro
Probablemente no
Definitivamente no

gue frecuencia usted visita la empresa para adquirir nuestros

productos?

O

©)

Diario
Semanal
Mensual
Semestral
Anual

8. ¢Considera que usted ha recibido un producto de acuerdo a su necesidad?

o

o

o

o

o

Totalmente de acuerdo
De acuerdo

Desacuerdo

Totalmente en desacuerdo

Ni acuerdo ni desacuerdo

9. ¢Le gustaria tener un valor agregado al momento de adquirir nuestro

producto?

o

o

o

o

o

Siempre

Casi siempre
A veces
Muchas veces

A menudo

10. ¢Cree usted que las redes sociales son una buena opcién para difundir la

informacion acerca de nuestros productos?

o

o

Siempre
Ocasionalmente
Frecuentemente
Rara vez

Nunca

140





