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RESUMEN EJECUTIVO

El presente plan de negocios tuvo como objetivo determinar la factibilidad de llevar
a cabo la apertura de una empresa de produccion y comercializacion Te de infusion
a base de romero y cascara de limén en la ciudad de Ambato, de esta investigacion
revela y aprovecha las propiedades de las dos plantas, para brindar un producto de
alta calidad que contribuya a la salud y el bienestar de los consumidores. Para
cumplir esta meta en la investigacion se emplea una muestra probabilistica y
aleatoria simple. Obteniendo como resultado que existe desconocimiento sobre los
aportes que pueden hacer los ingredientes antes mencionados en el alivio o
prevencion de enfermedades como la diabetes y la obesidad, entre otros. Sin
embargo, estos mismos clientes consumen productos deshidratados por tanto no les
sera dificil incorporar esta infusion en su lista de compras. Asi mismo, el estudio de
mercado sirvio para determinar el precio adecuado para la venta al pablico. Por
altimo, se realizo el estudio de factibilidad demostrando que la inversion en este
emprendimiento es factible, cuando se ha obtenido un VAN positivo de 193,672.58
USD, con una TIR de 46.10% en un periodo de recuperacién de 3 afios, 4 meses y
13 dias.

Palabras clave: emprendimiento, factibilidad, mercado, plan de negocios, Té
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ABSTRACT

The objective of this business plan was to determine the feasibility of opening a
company for the production and marketing of infusion tea based on rosemary and
lemon peel in the city of Ambato. This research reveals and takes advantage of the
properties of the two plants to provide a high-quality product that contributes to the
health and well-being of consumers. To meet the goal of the research, a simple
probabilistic and random sample is used. Obtaining as a result that there is
ignorance about the contributions that the before mentioned ingredients can make
in the relief or prevention of diseases such as diabetes and obesity, among others.
However, these same customers consume dehydrated products, so it will not be
difficult for them to incorporate this infusion into their shopping list. Likewise, the
market study served to determine the appropriate price for sale to the public.
Finally, the study was carried out showing that the investment in this undertaking
is feasible when a positive NPV of 193,672.58 USD has been obtained, with an IRR
of 46.10% in a recovery period of three years, four months, and 13 days.

Keywords: entrepreneurship, feasibility, market, business plan, Tea
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INTRODUCCION

En la actualidad, la demanda de productos naturales estd aumentando a
medida que las personas de todo el mundo consumen méas productos organicos. En
base a esto, los individuos son cada vez méas conscientes del consumo y uso de

productos de origen natural para el cuidado de su propia salud y ambiente.

Los anterior es consecuencia del crecimiento mundial de las poblaciones
con sobrepeso y obesidad, y a una serie de factores, el principal de los cuales es el
cambio y la falta de seguridad alimentaria (OMS, 2020). Ahora los ciudadanos
quieren mejorar su dieta. La creciente demanda por consumir productos de calidad
ha despertado el interés de crear empresas integradas en este proceso (Soteras,
2019).

De ahi que en la presente investigacion se realizd un proyecto de plan de
negocio para la creacion y comercializacion de té de cascara de limon en la cuidad
de Ambato, provincia de Tungurahua. La idea nace de la necesidad de aprovechar
este elemento natural para la elaboracion de un agua aromatica que pueden

consumir las familias ecuatorianas.

Con base en lo anterior, esta investigacion permite identificar las
caracteristicas de estas dos plantas, el romero y el limon, y aprovechar sus
propiedades, para brindar al publico objetivo un producto de calidad que contribuye

en el cuidado de su salud y la su familia.

Para lograr este fin es necesario constituir una empresa que permita la
produccién y comercializacion de este té. La que estara regulada bajo las leyes y
requisitos que impone el estado ecuatoriano para su funcionamiento. Ademas,
considerar el financiamiento para materia primas y materiales, recursos humanos y

servicios basicos imprescindibles para el desarrollo de la organizacion.



Obijetivos del trabajo de titulacion
Objetivo general

Disefiar un plan de negocios para la produccion de té de infusion a base de
romero y cascara de liméon en la cuidad de Ambato, provincia de Tungurahua.

Obijetivos especificos

e Identificar el publico objetivo al cual esta destinado el producto que se

pretende lanzar al mercado.

e Determinar los requisitos técnicos para el desarrollo de la produccién de

té de infusion a base de romero y cascara de limon.

e Enunciar la representacion juridica de la organizacion, considerando el

tipo de actividad que se desarrolla.

e Demostrar la viabilidad o no del negocio, a través de una evaluacion
financiera, exponiendo el recobro de la inversion y los posibles

beneficios para la empresa.



CAPITULO |
1. AREA DE MARKETING
1.1.0bjetivos del estudio del mercado

e Elegir el producto a comercializar teniendo en cuenta la demanda y sus
caracteristicas mediante estudios de mercado, determinando el potencial de

éxito del nuevo lanzamiento.
1.2.Definicion del producto
1.2.1. Especificacion del Producto.

Los limones son una fruta bastante fascinante, porque pueden ser usados de
disimiles formas. Su sabor a citrico fresco no solo complementa muchos alimentos
dulces y salados, ademas, es un excelente limpiador. Es por esta razén, que se usa
en muchos productos de salud y belleza. Las cascaras de limon seco pueden
incluirse en todo tipo de dietas, consumiéndola en forma de té o agua aromatica.
Esta fruta es rica en vitamina “C”, es antibacteriano, refuerzan el sistema
inmunoldgico, mantiene el PH del cuerpo, desintoxica el organismo, ayuda a

disolver los célculos y cuida el cerebro, entre otros.
1.2.2. Aspectos innovadores que proporciona.

El producto al encontrarse en las tiendas y supermercado quedara al alcance
de los consumidores. Lo innovador de la cascara destratada de limon, es su facil
elaboracién, dado por la fusion de este con el agua hervida y rapido consumo. Se

puede fusionar con otros productos caseros, para dar sabor o simplemente



aromatizar. Se puede consumir a diario provocando efectos positivos en la salud y
no presenta contraindicaciones para las personas con enfermedades catastroficas.

1.3.Definicién del mercado

El mercado es el grupo de todos los consumidores reales y potenciales de
un producto o servicio. Estos clientes comparten una carencia o ambicion
determinada que puede indemnizar a traves de relaciones de canje (Monferrer,
2013). Por su parte, Mongay (2006) para fines de marketing, define el mercado
como individuos u organizaciones con necesidades para compensar, capital para

gastar y listos a gastar.
1.3.1. Que mercado se va a tocar en general.

e Mercado potencial: todas las personas adultas, jovenes y nifios, ya que
el producto no presenta restricciones ni rango de edad, para ser

consumido.

1.3.1.1.Categorizacion de sujetos

Tabla No. 1.
Categorizacion de sujetos
CATEGORIA SUJETO
¢ Quién compra? Todas las personas interesadas en
cuidar su salud y la de sus hijos.
¢ Quién usa? Todas las personas interesadas en
cuidar su salud y la de sus hijos.
¢ Quién decide? Todas las personas interesadas en
cuidar su salud y la de sus hijos.
¢ Qué influye? Veganos/Naturistas/Médicos.

Elaborado por: Naranjo (2021)
1.3.1.2.Estudio de segmentacion

Segun la Asociacion Americana de Marketing (AMA), por sus siglas en
inglés; la segmentacion del mercado es el proceso de subdividir un mercado en otros

subconjuntos de consumidores que acttan de la misma forma o tienen necesidades

analogas (Coca, 2008).

Para el avance del estudio se divide el mercado en las siguientes tipologias:



e Segmentacion conductual

Los consumidores se dividen de acuerdo con su uso comin de actitud hacia,
respuesta a un producto y su conocimiento. Este tipo de variables se consideran una
de las mejores para comenzar un proceso de segmentacién de mercado en cualquier

organizacion (Hernandez & Maubert, 2017).

Tabla No. 2.

Dimensién conductual
VARIABLE DESCRIPCION
Tipo de necesidad Orgénica, nutricion
Tipo de compra Balance
Relacion con la marca No
Actitud frente al producto Positiva

Elaborado por: Naranjo (2021)

Para establecer las dimensiones geograficas y demograficas, se utilizaran

los datos de la INEC, relacionados al ultimo censo del afio 2010.

e Segmentacion geografica

Este prototipo de segmentacion implica la division del mercado en varias
unidades geograficas, ya sean paises, estados, regiones, municipios, ciudades o
areas, para que la organizacion pueda decidir operar en una 0 mas areas de las
identificadas (Kotler & Armstrong, 2003).
Tabla No. 3.

Dimension geografica
VARIABLE DESCRIPCION ANO2019 ANO 2020 ANO 2021

Pais Ecuador 17.347.643 17.510.643 17.751.277
Region Sierra 7.504.942 6.507.162 6.597.867
Provincia Tungurahua 584.114 590.600 597.011
Ciudad Ambato 382.941 387.308 391.627
Sector Urbano 227,511 228.847 231.894

Fuente: INEC (2010), SNI (2019)
Elaborado por: Naranjo (2021)

e Segmentacion demografica
Consiste en separar el mercado en conjuntos, basado en variables como

edad, tamafio de la familia, ingresos, educacion, religion, raza, espacio de vida

familiar, género, nacionalidad y profesion. Este tipo de variables son relevantes



para las organizaciones, ya que los gustos y necesidades de los consumidores a

menudo cambian a través de sus vidas (Paris, 2013).

Tabla No. 4.
Dimensién demografica
VARIABLE DESCRIPCION ANO 2019 ANO 2020 ANO 2021
Pais Ecuador 17.347.643 17.510.643 17.751.277
Region Sierra 7.504.942 6.507.162 6.597.867
Provincia Tungurahua 584.114 590.600 597.011
Ciudad Ambato 382.941 387.308 391.627
Género/parte Hombre 110,569 110.968 112.436
urbana
Mujeres 116,942 117.879 119.458
Sector urbano  Total 227,511 228.847 231.894
Edad 20-64 afios 171,020 128.354 130.678
Socioeconémico PEA (mayor a 10 258,471 169.883 172.423
anos)
Consumidores  39.9% 103,130

Fuente: INEC (2010)

Elaborado por: Naranjo (2021)

Teniendo en cuenta que el porcentaje de los consumidores Veganos,

Naturistas y Meédicos, ademas de otros, como Gerentes, Administrativos,

Intelectuales, consumen este tipo de producto, representan el 3.42% del total de
consumidores de la PEA de Ambato (INEC, 2019).

Tabla No. 5.

Dimension conductual de Veganos/Naturistas/Médicos

VARIABLE

DESCRIPCION

Tipo de necesidad
Tipo de compra

Relacion con la marca
Actitud frente al producto

Organica, nutricion

Balance
No
Positiva

Elaborado por: Naranjo (2021)

Tabla No. 6.

Dimension geografica de Veganos/Naturistas/Médicos

VARIABLE DESCRIPCION ANO 2019 ANO 2020 ANO 2021
Pais Ecuador 17.347.643 17.510.643 17.751.277
Region Sierra 7.504.942  6.507.162  6.597.867
Provincia Tungurahua 584.114 590.600 597.011
Ciudad Ambato 382.941 387.308 391.627
Sector Urbano 227,511 228.847 231.894

Fuente: INEC (2010), SNI (2019)
Elaborado por: Naranjo (2021)



A continuacién, se procede a determinar la cantidad que representan el
3.42% dentro del total de consumidores, obteniendo que 3524 individuos de

103.130 son veganos, naturistas o médicos, como se aprecia en la Tabla 7.

Tabla No. 7.

Dimensién demografica de Veganos/Naturistas/Médicos
VARIABLE DESCRIPCION ANO ANO ANO

2019 2020 2021
Edad 20-64 afios 171,020 128.354 130.678
Socioeconémico PEA (mayoresde 10 258,471 169.883 172.423
anos)

Consumidores 39.9% 130.130
Veganos/Naturistas/ 3.42% 3,524
Médicos

Fuente: INEC (2010)
Elaborado por: Naranjo (2021)

1.3.1.3.Plan de muestreo

e Poblaciéon

Hernandez, Fernandez y Baptista, define la poblacidn de una investigacion:
“Conjunto de todos los casos que concuerdan con determinadas especificaciones”
(2014, p. 174). Para esta investigacion, la poblacion es finita, porque se conoce el
namero de personas de que desean controlar su peso y ademas existe un registro

fundamentado.

e Muestra

La muestra es esencialmente un subconjunto de la poblacién. Digase que es
un subconjunto de elementos que pertenecen al conjunto definido en sus
caracteristicas, llamado poblacidn. Rara vez se puede medir a toda la poblacion, por
lo que se selecciona una muestra y, por supuesto, se pretende que este sea el fiel

reflejo de la poblacidn en su conjunto (Herndndez, Fernandez & Baptista, 2014)

e Muestreo Probabilistico: Es imperativo que todos y cada uno de los
elementos de la poblacién tengan la misma probabilidad de ser
seleccionados (Alvarez & Sierra, 2004).

e Muestreo aleatorio simple al azar: Cada sujeto tiene la misma

probabilidad de ser seleccionado para el estudio (Bernal, 2010).



En este caso se emplean estos dos tipos de muestreo para la seleccion de la
muestra, de la poblacion a estudiar, buscando que sea lo mas fiel posible. Del total
de habitantes que hay en la provincia de Ambato se selecciona la muestra

significativa para la investigacion.

Como parte del disefio de la muestra, se determina la poblacion de estudio,
teniendo en cuenta el numero de Veganos, Naturistas y Médicos dispuestos a
consumir el producto para el cuidado de su edad y estilo de vida que practican.

Tabla No. 8.
Poblacién a estudiar

Consumidor final 103,130
Veganos/Naturistas/Médicos 3524

Fuente: INEC (2010)
Elaborado por: Naranjo (2021)

e Calculo de la muestra Consumidor final

Donde:

n: Tamanfo de la muestra

e: error de muestreo (e= 0,05)

p: probabilidad a favor (p=0,5)
g: probabilidad en contra (q=0,5)
z: nivel de confianza (0.95=1.96)

N= Poblacién 103,130

o N(Z)*(p)(1 —p)
e?(N-1D+Z%(p)1—p)

_ 103,130 (1,96)%(0,5)(0,5)
~0,052(103,130 — 1) + 1.962(0,5)(0,5)

n

n = 382.74 = 383
e Célculo de la muestra de los Veganos/Naturistas/Médicos

Donde:



n: Tamafo de la muestra

e: error de muestreo (e= 0,05)

p: probabilidad a favor (p=0,5)
g: probabilidad en contra (q=0,5)
z: nivel de confianza (0.95=1.96)

N= Poblacién 3524

- N(Z)*(p)(1—p)
e?2(N-1)+Z%(p)A —p)

B 3524 (1,96)2(0,5)(0,5)
"~ 0,052(3524 — 1) + 1.962(0,5)(0,5)

n

n = 346.49 = 346

Segun los calculos realizados, del total de la poblacion de la provincia de
Ambato, a 383 personas se le deben aplicar los instrumentos de investigacion, para
obtener una informacién fidedigna. Los cuéles seran seleccionados al azar, teniendo

en cuenta los tipos de muestreo enunciados anteriormente.
1.3.1.4.Planteamiento de objetivos especificos

e Objetivo 1: Analizar el entorno y la demanda que determina e identifica
las preferencias del consumidor por el té de infusidn a base de romero y

cascara de limon, para que practiquen un estilo de vida mas saludable.

Tabla No. 9.
Obijetivo |

Necesidades de Informacion Tipo de Fuentes Instrumentos
Informacion

Establecer el mercado objetivo al ~ Secundaria Internet  Base de datos

gue se pretende ofertar el

producto.

Valorar a los consumidores Primaria Encuesta Cuestionario

dispuestos a consumir el

producto.




Registrar las predilecciones de Primaria
los posibles clientes.

Encuesta Cuestionario

Elaborado por: Naranjo (2021)

e Objetivo 2: Realizar un estudio técnico acerca de la decision de compra

de los posibles clientes.

Tabla No. 10.
Obijetivo 2
Necesidades de Informacion Tipo de Fuentes Instrumentos
Informacién
Identificar las necesidades del ~ Primaria Encuesta Cuestionario
mercado a estudiar
Determinar los ciclos de Primaria Encuesta Cuestionario
compra de los consumidores
Medir la aceptabilidad del Primaria Encuesta Cuestionario
producto
Establecer el proceso Secundaria ~ Proveedores Informacion
productivo de otras
organizaciones
Identificar las maquinas Secundaria  Proveedores Base de datos
necesarias para producir el té
de infusién a base de romeroy
cascara de limon.
Establecer la marca, precio, Primaria Encuesta Cuestionario
comercializacion, divulgacion,
etc.

Elaborado por: Naranjo (2021)

e Objetivo 3: Desarrollar un estudio de mercado para determinar la

viabilidad de la produccion del té de infusion a base de romero y cascara

de limén para propositos de funcionamiento y operatividad del

proposito.
Tabla No. 11.
Obijetivo 3
Necesidades de Informacion Tipo de Fuentes Instrumentos
Informacion
Caracterizacion de la Secundaria Libros Calculos de
inversion. inversion
Establecer los costos de los Secundaria Proveedores Bases de datos
activos necesarios para la
produccién y direccién.
Examinar los indicadores Secundaria BCE Bases de datos

econdmicos nacionales
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Indicadores financieros: Secundaria Libros Servicios
TMAR, VAN, TIR, B/C. agrupados

Periodo de Recuperacion.
Elaborado por: Naranjo (2021)

1.3.1.5.Disefio y recoleccion de informacion

e Bancos de datos de otras organizaciones
o Necesidad 1: Obtencién de informacion

Se obtendra informacién secundaria con informes estadisticos del Instituto
Nacional de Estadistica y Censos (INEC) para determinar el mercado justo en el
que se centrard el plan, enfocado a los veganos/naturistas/médicos de la ciudad de
Ambato. Este segmento de mercado se determina por ser los posibles mayores
consumidores del producto, quién usara el producto, quién decide y qué personas
influyen en la decision de compra. Determinando el estudio de la segmentacion del
mercado con la dimension de comportamiento que especifica las necesidades, el
tipo de compra, la relacion y la actitud que las personas tienen hacia el producto, la
dimension geografica y demogréafica que especifica los aspectos mas directos del

cliente que consumira el producto.

o Necesidad 2: Manejo de la informacion
Por otro lado, se empleard informacion de otros para obtener datos
relacionados al proceso productivo, relacionado con el proceso de elaboracion de

té de infusion a base de romero y cascara de limon, los cuales son:

e Compra de materia prima
e Compra de maquinaria

e Limpieza

e Pelado

e Centrifugado

e Secado por atomizacion
e Envasado

e Etiquetado

e Almacenamiento

11



o Necesidad 3: Uso de la informacion
Ademas, la informacion secundaria se utilizard para calcular la inversion
necesaria empleando bases datos de los proveedores, para tener una idea clara de

los precios de todos los insumos y activos necesarios para la produccion:

e Centrifuga

e Deshidratadora De Frutas

e Espectrofotémetro

e Cortador de cascara

e Calderas

e Magquina Empacadora de alimentos al vacio

1.3.2. Informacion primaria

Para la recoleccion de la informacién primaria se aplica una encuesta a la
muestra resultante de los célculos realizados a la poblacién total objeto de estudio.
Los resultados obtenidos son analizados a continuacion.

1.3.2.1.Analisis de la encuesta

e Genero

Tabla No. 12.
Genero

Detalle Cantidad Porcentaje

Masculino 205 53.52%
Femenino 178 46.48%
Total 383 100%

46.48%
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Figura No. 1. Genero
Elaborado por: Naranjo (2021)

El 53.52% de los individuos que participaron en el estudio son masculinos
y, mientras el resto de los participantes son del género femenino, representando el
46.48%. Evidenciando que las féminas son las méas preocupadas por su salud y la
de su familia, ademas de su deseo siempre permanente de cuidar su peso y no
engordar demasiado.

Tabla No. 13.

Edad
Detalle Cantidad Porcentaje
De 18 a 24 afios 4 1.04%
De 25 a 35 afios 9 2.35%
De 36 a 45 afios 114 29.77%
De 46 a 55 afios 227 59.27%
De 56 afios en adelante 29 7.57%
Total 383 100%

Figura No. 2. Edad
Elaborado por: Naranjo (2021)

Por otro lado, los individuos que despiertan mayor interés en el cuidado de
su cuerpo se encuentran en los rangos de edades de entre 36 y 55 afios, concentrando
el 89.04% de la poblacion total. Asi mismo se observa el poco interés que denota

en los jovenes mantener un estilo de vida saludable.
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Tabla No. 14.
Pregunta No. 1: ¢ Presenta usted problemas de obesidad?

Detalle Cantidad Porcentaje

Si 203 53.00%
No 96 25.07%
No se 84 21.93%
Total 383 100%

53.00%

Figura No. 3. Pregunta No. 1: ¢Presenta usted problemas de obesidad?
Elaborado por: Naranjo (2021)

Segun estadisticas, Ecuador presenta una poblacion con altos indices de
obesidad, ocasionados en su mayoria por los malos habitos de alimentacion. Lo que
quedd demostrado en las respuestas obtenidas de la pregunta 1, cuando los datos
arrojan que el 53% de la poblacion objeto de estudio se encuentra padeciendo de
esta enfermedad.

Tabla No. 15.
Pregunta No. 2: ¢ Consume usted productos para bajar de peso?

Detalle Cantidad Porcentaje
Si 256 66.84%
No 127 33.16%
Total 383 100%
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33.16%

66.84%

Figura No. 4. Pregunta No. 2: ;Consume usted productos para bajar de peso?
Elaborado por: Naranjo (2021)

Sin embargo, al preguntar si estos consumen algln producto que le ayude a
controlar su obesidad o problemas relacionados, el 66.84% de ellos afirma que
busca controlar su peso con algun producto del mercado. Mientras el 33.16% de la
poblacién no esta adquiriendo ningan producto que le permita bajar de peso.

Tabla No. 16.
Pregunta No. 3: ¢ Le gustaria contar en su hogar con un producto innovador para el cuidado de

su salud?

Detalle Cantidad Porcentaje

Si 264 68.93%
No 119 31.07%
Total 383 100%

31.07%

68.93%

Figura No. 5. Pregunta No. 3: ;Le gustaria contar en su hogar con un producto innovador para el
cuidado de su salud?
Elaborado por: Naranjo (2021)

En la pregunta 3 el 68.93 de los individuos afirma que desea un producto

que le permita mejorar y cuidar su salud. Esto significa que existe un

15



mercado potencial que puede y desea consumir el producto que se plantea en este
plan de negocios. Es decir, este puede ser un mercado en crecimiento del que la
empresa se beneficiaria, ya que cada afio son mas las personas que entienden la
importancia de mantener una vida saludable o inician una dieta por recomendacion
medica.

Tabla No. 17.
Pregunta No. 4: ¢ Tiene algin conocimiento acerca de las propiedades del limén?

Detalle Cantidad Porcentaje
Si 129 33.68%
No 254 66.32%
Total 383 100%

Figura No. 6. Pregunta No. 4: ¢ Tiene algin conocimiento acerca de las propiedades del limén?
Elaborado por: Naranjo (2021)

Otro factor que juega en contra de una alimentacion sana es el
desconocimiento, ya que el 66.32% de la poblacién menciona que no conoce cuales
son las propiedades del limén. Esta es una debilidad que puede aprovechar la
empresa para entregar informacion de valor a los posibles clientes y atraer
consumidores que pueden comenzar a transitar hacia una dieta saludable.

Tabla No. 18.
Pregunta No. 5: ¢ Conoce usted sobre los beneficios del consumo del limén para el cuerpo?

Detalle Cantidad Porcentaje
Si 153 39.95%
No 230 60.05%
Total 383 100%
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39.95%

60.05%

Figura No. 7. Pregunta No. 5: ;Conoce usted sobre los beneficios del consumo del limén para el
cuerpo?
Elaborado por: Naranjo (2021)

Por tanto, como era de esperar el 60.05% desconoce de los beneficios que
trae para su salud el consumir el limén, aunque el 39.95% si esta al tanto de los
aportes de este citrico en el mejoramiento y cuidado de la salud. Se puede afirmar
que se debe trabajar en elevar los niveles de educacion en alimentacion sana para
de esta manera captar el mercado que necesita la empresa.

Tabla No. 19.
Pregunta No. 6: ¢ Consume productos deshidratados?

Detalle Cantidad Porcentaje
Si 242 63.19%
No 141 36.81%
Total 383 100%

36.81%,2

63.19%,1

Figura No. 8. Pregunta No. 6: ;Consume productos deshidratados?
Elaborado por: Naranjo (2021)
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Una de las preguntas mas importantes del cuestionario fue la 6, ya que con
ella se buscaba determinar los clientes consumen productos deshidratados. Como
resultado se obtiene que el 63.19% de la poblaciébn consume productos
deshidratados, un punto a favor del negocio ya que se conoce que existe un mercado
que si estd gastando en productos similares en presentacion al que se presenta en
este plan de negocios.

Tabla No. 20.
Pregunta No. 7: ; Compra el limén en polvo para el consumo en el hogar?

Detalle Cantidad Porcentaje
Si 261 68.15%
No 122 31.85%
Total 383 100%

Figura No. 9. Pregunta No. 7: ;Compra el limén en polvo para el consumo en el hogar?
Elaborado por: Naranjo (2021)

Otro punto importante es que el 68.15% de los consumidores estan
adquiriendo el limén en polvo o deshidratado, lo que demuestra que el producto
puede tener una buena aceptacion, ya que los clientes tienen la costumbre de incluir
en sus compras producto de este tipo.

Tabla No. 21.

Pregunta No. 8: ¢ Cual serd para usted la razon fundamental para adquirir el té de infusion a base
de romero y céscara de limén?
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Detalle

Cantidad Porcentaje

Para cuidar la salud
Calidad
Precio

56 14.62%
142 37.08%
185 48.30%

Total

383 100%

48.30%

14.62%

37.08%

Figura No. 10. Pregunta No. 8: ;Cual sera para usted la razén fundamental para adquirir el té de

infusion a base de romero y cascara de limon?
Elaborado por: Naranjo (2021)

Una vez mas los encuestados no colocan el cuidado de la salud en primer

lugar. Esto se aprecia en los resultados de la pregunta 8, cuando el 48.30% vy el

37.08% prefieren un producto con un precio accesible y de buena calidad,

respectivamente. Por tanto, la empresa se enfocara en estos tres aspectos calidad,

precio y aporte para la salud, para ganar presencia en el mercado rapidamente.

Tabla No. 22.

Pregunta No. 9: ¢ Cuanto pagaria por el producto, en un empaque de 30g?

Detalle Cantidad Porcentaje
De 1.00 a 1.50 178 46.48%
De 2.00a 2.50 144 37.60%
De 2.50 a 3.00 61 15.93%
Total 383 100%
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15.93%

46.48%

37.60%

Figura No. 11. Pregunta No. 9: ;Cuanto pagaria por el producto, en un empaque de 30g?
Elaborado por: Naranjo (2021)

Al consultar a los individuos sobre cuanto estan dispuestos a pagar por una
caja de Té de unos 30g, el 46.48% menciona que pagaran entre 1.00 y 1.50 USD.
Mientras el 37.60% compraria el producto por 2.00 o 2.50 USD. No obstante, para
este estudio se tomara el valor de 1.50 USD.

Tabla No. 23.

Pregunta No. 10: ¢En cudles de los siguientes locales desearia encontrar el producto?
Detalle Cantidad Porcentaje
Supermercados 153 39.95%
Tiendas del barrio 89 23.24%
En linea (Internet) 40 10.44%
Farmacias 101 26.37%
Total 383 100%

39.95%

10.44%

23.24%

Figura No. 12. Pregunta No. 10 ;En cuéles de los siguientes locales desearia encontrar el producto?
Elaborado por: Naranjo (2021)

Asimismo, para la distribucién del producto se indago cuales serian los

lugares de preferencia para los posibles consumidores, Los resultados de la encuesta
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determinaron que el 39.95% desea adquirir el producto en los principales mercados
de la ciudad, mientras un 26.37% menciona que en las farmacias de su localidad.
Por tanto, en estos dos puntos estardn concentrados los esfuerzos de distribucion
sin descartar otros, como tiendas del barrio, él envi6 por delivery o locales de

medicina natural.
1.3.2.2.Anélisis de la entrevista

La entrevista aplicada a la muestra de los veganos, naturistas y médicos se
realiz6 con el objetivo de conocer los gustos, preferencias y necesidades de este
segmento de la poblacion con un estilo de vida diferente al de la mayoria. Ademas
de ampliar los conocimientos acerca de los beneficios que trae para las personas el

consumo del romero y el limon.

Al cuestionar a los expertos sobre cuales son las fuentes de proteina calcio
y hierro que estos consumen, mencionan que en su mayoria consumen frutas,
cereales, frutos secos, vegetales, semillas, legumbres, granos, entre otras. Ademas,
se les preguntd si el precio afecta el estilo de vida que practican, a lo que
respondieron que en su mayoria los alimentos que consumen no son costosos, la
Unica diferencia radica en el sabor, pero al final el paladar se acopla a los nuevos

aromas.

Afaden que una dieta balanceada rica en los nutrientes que contiene los
alimentos antes mencionados puede evitar situacion de presion arterial elevada,
accidentes cerebrovasculares y enfermedades como la diabetes y la obesidad. Al
cuestionarlos sobre las posibles limitaciones de los individuos para comenzar a
hacer un cambio hacia una vida méas sana en el consumo de alimentos, estos afirman
que las personas tienen una idea errénea que este estilo de vida es caro, son

conformistas y no tienen constancia una vez que deciden empezar.
1.3.3. Demanda Potencial

La demanda potencial no es mas que, las unidades de un producto que los

compradores estarian dispuestos a comprar o que ya se han comprado (Kotler &
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Armstrong, 2012). En este caso se toma la pregunta 3 de la encuesta aplicada, para
tener una idea de la demanda del producto en los consumidores.

Tabla No. 24.
Potenciales consumidores

Pregunta 3: ¢ Le gustaria contar en su hogar con un producto innovador
para el cuidado de su salud?

Variable Descripcion Valor
Poblacion Personas que compran Té 106654
Si Demanda 69%
73591
Elaborado por: Naranjo (2021)
Tabla No. 25.
Proyeccion de la demanda en los proximos 5 afios
Afo Demanda potencial Tasa promedio de crecimiento
poblacional (Ambato)
2019 73,591 1.50
2020 74,695 1.50
2021 75,815 1.50
2022 76,952 1.50
2023 78,106 1.50
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91000
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89000

88000

87000

86000

85000

84000

83000

1 2 E 4 5

Figura No. 13. Proyeccion de la demanda en los proximos 5 afios
Fuente: INEC (2010)
Elaborado por: Naranjo (2021)

Como se puede apreciar la proyeccién de la demanda del producto para el
afio 2020 sera de 87773, 292 consumidores mas que en el afio 2019. Es que para el

afio 2023 la demanda de este tipo de producto aumentara en 5306 posibles clientes.
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1.4.  Analisis macro y microambiente
1.4.1. Andlisis del Micro Ambiente

Para este analisis en particular se emplea las cinco fuerzas de PORTER,
creador de esta metodologia en 1970, calific estas fuerzas como microambiente
para compararlas con el término mas general de macroambiente. Donde intervienen
fuerzas cercanas a una empresa que afectan su capacidad de servir a sus clientes y

obtener ganancias.

Competidores
potenciales:

-Suplementos
para el cuidado
del organismo en
general

T -
Competidores\ r\
Prov/e;bx / ol sectar: \. Clientes:
-Proveedores | | Empresa : -Pegcs)ch‘nas ".
de productos | ‘- -EML
naturales \ establecida enel / prOblelmgs de
. mercado J/ .

~
——

-

Producto
Sustitutivos:

-Bebidas
naturales,
positivas para la
salud

Figura No. 14. Fuerzas de PORTER
Elaborado por: Naranjo (2021)

e Poder de negociacion con los clientes

Los clientes son pieza clave para el desarrollo del negocio ya que, sin ellos,
este no seria viable, al no existir un consumidor. Segun lo planteado anteriormente,
las personas que van a consumir el producto no tienen un alto poder de negociacion
debido a que los precios son econémicos, los cuales deben garantizar la calidad del

bien ofertado.

¢ Rivalidad entre las empresas
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En el sector existe gran rivalidad, concurren empresas bien establecidas y
reconocidas a nivel nacional que ofrecen productos para la salud y el cuidado del
cuerpo en general. Algunas solo comercializan otras, ademas producen lo que la

convierte en una competencia directa en el mercado.

e Amenazas de productos nuevos

Las principales amenazas para el producto vienen a ser los suplementos para
el cuidado del organismo en general. Cada vez se conciben nuevas formulas para
estos fines, la mayoria de ellos con productos naturales. En este sentido se deberan
elaborar estrategias para captar la atencidn de los potenciales consumidores finales.

e Poder de negociacion con los proveedores

Aqui los proveedores posen un alto grado de poder de negociacion ya que
la materia prima no se consigue en cualquier sitio, situacion desfavorable para la
elaboracion del producto. Debido a que muy pocas empresas procesan 0 cosechan

los insumos necesarios para la elaboracion de este té en particular.

e Amenaza de productos sustitutos
Las bebidas naturales, positivas para la salud son las principales amenazas
del producto. Las personas cada vez mas buscan cuidar su cuerpo y consumen

alimentos mas sanos y con dietas balanceadas.

1.4.2. Analisis del Macro Ambiente

Tabla No. 26.

Matriz EFE
Factores Externos Peso Calificacion Peso ponderado
Oportunidades
Medios de publicidad 10% 4 0.40
Demanda de productos 10% 6 0.60
para el cuidado de la salud
Tecnologia al alcance 10% 4 0.40
Materia prima econémica 5% 2 0.10
Crecimiento de la demanda 5% 3 0.18
Propensiones por consumir ~ 10% 4 0.40
Subtotal 50.00% 2.08
Amenazas
Modificacion de politicas 10% 2 0.20
econdémicas
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Elevada competenciaentre  10% 4 0.40
marcas distinguidas
Entradas de productos 5% 3 0.15
sustitutos desde el exterior
Baja experiencia en el 10% 4 0.40
mercado
Inestabilidad politica 5% 2 0.10
Nuevos competidores con 10% 3 0.30
precios bajos
Subtotal 50.00% 1.55
Total 100% 3.63
Elaborado por: Naranjo (2021)
Tabla No. 27.
Matriz EFI
Factores Externos Peso Calificacion Peso ponderado
Fortalezas
Producto innovador 10% 6 0.60
Precios a la altura de la 10% 4 0.40
competencia
Producto natural con 10% 6 0.60
nutrientes y altos beneficios
para la salud
Materia prima natural 10% 8 0.80
Empleo de distintos canales 10% 4 0.40
de distribucion
Subtotal 50.00% 2.82.80
Debilidades
Marca poco conocido 10% 6 0.60
No hay una demanda 5% 4 0.20
establecida del producto
Bajo recursos economicos 10% 4 0.40
Alta rivalidad competitiva 10% 2 0.20
Desconocimiento en materia 5% 2 0.10
de leyes
Talento humano poco 10% 2 0.20
calificado
Subtotal 50.00% 1.70
Total 100% 4.50

Elaborado por: Naranjo (2021)

1.4.3. Proyeccion de la oferta

Tabla No. 28.
Determinacion de la oferta
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Marca Empresa Cantidad de

productos
Herbalife (Batido Nutricional Helbalife) 1 1.469
Phy10Phanna (Bimanéan) 1 1.101
Total 2 2.570
Promedio 1.285
Elaborado por: Naranjo (2021)
Tabla No. 29.
Oferta
Afo Oferta
2019 1.285
2020 1.304
2021 1.324
2022 | .344
2023 1.364
1.38
1.364
1.36
1.34
1.32
13
1.28
1.26
1.24

Figura No. 15. Oferta
Elaborado por: Naranjo (2021)

1.4.4. Demanda potencial insatisfecha

Seguidamente se procede a determinar la demanda insatisfecha que existe
hoy en el mercado de Té de la ciudad de Ambato. Como se observa en la Tabla 30,
con base en la encuesta aplicada se termind la demanda del producto, con un
crecimiento promedio de 1.5% anual de la poblacion, segun las proyecciones del
INEC. Al determinar la oferta existente en el mercado, esta se proyecté con igual
crecimiento que la demanda anual. ambos valores se restan y se obtiene la demanda
insatisfecha.
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Tabla No. 30.
Demanda potencial insatisfecha

Ao Demanda Oferta Demanda DI mes DI dia
insatisfecha

2019 73,591 1285 72,306 3,615 723

2020 74,695 1304 73,391 3,670 734

2021 75,815 1324 74,491 3,725 745

2022 76,952 1344 75,608 3,780 756

2023 78,106 1364 76,742 3,837 767

Elaborado por: Naranjo (2021)

1.4.5. Promocidn y publicidad que se realizara

Segun Arellano (2000, p. 3) “la promocion es un Plan Integral de Marketing
de corta duracion, destinado a lograr objetivos especificamente delimitados por la

empresa’.

Por otro lado, Kotler y Armstrong (2003, p. 470), autores del libro
"Fundamentos de Marketing™, definen la publicidad como "cualquier forma pagada
de presentacion y promocion no personal de ideas, bienes o servicios por un

patrocinador identificado”

Teniendo en cuenta lo anterior, para lograr el objetivo de visibilidad y
posicionamiento de la marca, se propone una estrategia promocional orientada a
través de las redes sociales, asi como el empleo de medios fisicos, para que el

publico conozca el producto ofrecido.
La campafia publicitaria se estructurara de la siguiente forma:

e Campafia de maniobra: es un formato publicitario que funciona como
un avance de camparia, que ofrece solo informacién fragmentada, con el
objetivo de despertar la curiosidad de los usuarios y garantizar un
impacto en los medios una vez que el mensaje se termina en los siguientes
anuncios (Zorraquino, 2012). En este caso, el contenido se cargara a las
redes sociales con algunos detalles sobre el nuevo producto y se
resaltaran algunos de sus atributos, sin mostrar el concepto general del
mismo. Se espera que esto genere expectativas entre un sector del

publico, las personas que necesitan y desean cuidar su salud.
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e Lanzamiento: Comunicacion a los potenciales clientes a través de
dipticos, cuyo contenido seria:

o Invitados especiales expertos en el area de nutricion y médicos
generales, ademéas la Fundacion de Diabetes Juvenil del Ecuador,
con varios programas y proyectos sociales y educativos en los que
trabaja justamente para mejorar la calidad de vida de las personas
con DM1.

o Presentacion de la empresa, mision y objetivos.

o Presentacion del producto recalcando los parametros de calidad.

o Contactos (direccion, teléfonos, sitio web y redes sociales)

e Sitio web: A su vez en el sitio oficial de la empresa se presenta una
promocion especial de lanzamiento de 3x1 para los clientes que deseen
el producto. Solo con el registro de un correo electrdnico y el pago via

online de un producto, recibiran tres.

Redes sociales: se emplean las redes sociales como Facebook, Instagram,
Twitter. Esto permitira llegar a todas las personas que tienen acceso a Internet y que

poseen cuentas en las redes sociales.

El principal canal de comunicacidn seran las redes sociales, que constituyen
una herramienta poderosa para la difusion masiva de informacion a toda la
comunidad, incluso convirtiendose en una herramienta que contribuye al
crecimiento de la empresa. Por esta razdn, se crearan cuentas en Facebook, Twitter
e Instagram para que los clientes potenciales tengan acceso a la informacion de la
compaiiia, donde también pueden interactuar dejando sus comentarios y solicitudes.
Por lo tanto, la marca también sera valorada para posicionarla gradualmente en el
mercado. Ademas, se deben publicar videos (grabados y en vivo) de discusiones,
reuniones y entrevistas relacionadas con la nutricidn para resaltar los beneficios del

producto.

Entre los beneficios que obtendria la empresa al interactuar en redes sociales

se tienen:

e Dar a conocer la empresa en las redes.
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e Reforzar la imagen de marca.
e Alimentar la relacién de confianza y colaboracion con los clientes.

Entre los indicadores que se podran analizar para ir evaluando el desarrollo

de la estrategia de marketing se tienen:
e Numero de seguidores o “followers” por etapa (mes, trimestre, afo, etc.)
e Porcentaje de comentarios positivos recibidos.
e Contestaciones positivas a los "tweets".
e Indice de "retweets" de las entradas.
e Creacion y seguimiento del hashtag

1.4.5.1.Plan de medios

Tabla No. 31.
Plan de medios y estrategias
Variable Tipo Fecha Costo Responsable
- Dpto. de
Publicidad ~ Redes 02/02/20 2,060.04 atencion al
digital sociales )
cliente
Publicidad /53 ntes 09/02/20 694.08 Contrato
directa eventual
. Dpto. de
Marketing  pivinaweb  16/02/20 394.08 atencion al
digital .
cliente
Total $3,148.20

Elaborado por: Naranjo (2021)

1.4.5.2.Ventaja competitiva

Teniendo en cuenta la matriz competitiva de PORTER, la empresas
encaminara sus estrategias a mejorar el costo del producto, ya que el mismo esta
destinado a un segmento amplio de la poblacién y no es Unico en el mercado para
justificar un precio elevado, dado por la recomendacion del investigador PORTER
cuando manifiesta que no se puede ser lider en costos y exclusividad al mismo
tiempo (Porter, 2015).
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Figura No. 16. Matriz de ventaja competitiva de PORTER
Fuente: Managersmagazine (2010)
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1.4.5.3.Branding Y Gerencia de Marca

Analisis del producto por medio del modelo llave de marca

o Eficacia
o Accion beneficiosa para el
cuerpo

e Antioxidante natural

o Fortalece el sistema inmune

e Reduce accidentes
cardiovasculares

e Combate las caries

e Hidrata

o Beneficio cognitivo

e Sin calorias

e Té verde. Es el té mas
popular y el mas
investigado

e Té verde Matcha
(variante del anterior)

e Té blanco

e Té de menta

e Té de manzanilla

e Té de hibisco

Modelo Llave de Marca

Figura No. 17. Modelo llave de marca
Elaborado por: Naranjo (2021)

o Beneficios comprobados por la
ciencia

+—— e Empleado en los paises orientales

como una bebida sagrada

e Propiedades del limoén y el
romero en una sola bebida

4. Insights
2. Ambiente 3. Grupo Objetivo .
- e Todas las personas, sin
Competitivo Y
+———— distincion de sexo, mayores de
Una fuerte infusion de té ocasiona palpitaciones un ano -
de corazdn y ansiedad ¢ \Veganos, nutricionistas y
- médicos
1. Raices \

El emperador chino Sheng Nung quien
descubrid el té 2737 afios a.C.
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1.4.5.4.Modelo CANVAS

Tabla No. 32.
Modelo CANVAS

Socios estratégicos
Proveedores de
romero y limones
Proveedores de
embaces para el
empaquetado
Empresas de
transporte de carga

Recursos clave

Estructura de costo

Actividades clave
Planificaciéon
Produccion
Marketing
Generacion de
contenidos para los
clientes

Planta de produccion
Materias primas y
materiales para la
produccion

Propuesta de valor

El empleo de productos
naturales para la
produccion y la
obtencién del producto
final le dan un valor
singular en
comparacion con otros
en el mercado

Costos fijos: luz, agua, teléfono, transporte, alimentacion
Costos variables: mano de obra, insumos y materia prima, publicidad y

promocion

Relacion clientes Clientes

A través de las redes Todos los que consumir
sociales se mantendra el un producto natural y
contacto con los los que ya lo hacen,
clientes. como un estilo de vida.

Ademas de la pagina
web por donde se
acopiaran las quejas y
sugerencias.

Canal

Correo electronico
Teléfono

Pagina web

Flujo de ingresos
Transacciones electrénicas

Elaborado por: Naranjo (2021)
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1.4.6. Seguimiento de clientes

Con la creacion de una base de datos se les daré seguimiento a los clientes,
para atender sus dudas, quejas o sugerencias. Asi como para mantener estadisticas
que sean de importancia para enfocar el marketing u otras de interés para la marca.

Se buscara que los clientes reciban un producto de calidad y queden satisfechos.

En este sentido el procedimiento sera a través de encuestas de satisfaccion
mediante las redes sociales o la pagina web. Los clientes recibirdn un enlace a una
de estas plataformas via correo electronico, para que puedan conocer del

cuestionario y sus objetivos.

electronico

Redes
sociales

Figura No. 18. Flujograma para seguimiento de clientes
Elaborado por: Naranjo (2021)

1.4.7. Especificar mercados alternativos

El empleo de este novedoso producto brindara bienestar y una mejor salud
a las personas, con obesidad, para el uso en los tratamientos de belleza, entre otras
ventajas. El precio de este sera muy econdmico, ya que la materia prima es de
productos totalmente naturales. Como alternativa de mercado se pueden estudiar

las bebidas nutricionales o las energéticas en investigaciones futuras.
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No obstante, en la misma linea de negocio se implementaran las siguientes

alternativas bajo la misma marca.

e Endulzantes liquidos naturales con los sabores de la marca, que se
pueden emplear en helados, jugos naturales o refrescos.

e Jarabes para infecciones respiratorias o gripes comunes.

e Alifios aromatizantes para preparacion de alimentos, como carnes o

pescados.

Estos contaran con las mismas especificaciones de produccion en cuanto a

calidad y nutricion.
1.4.8. Sistema de distribucion a utilizar. (Canales de Distribucion)

Kinnear y Taylor (1998) en su libro de Investigacion de Mercados, citados
por Paramo y Ramirez, (2007, p. 227), sefialan que un canal de distribucion es el
“conjunto de participantes organizacionales que ejecutan todas las funciones

necesarias para conseguir que un producto llegue al comprador final”.
La distribucion del producto se realizara por los siguientes medios:

e Redes sociales, correo electrénico y teléfono: se emplearan para la
comercializacion de pedidos al mayor y venta a supermercados y otros

negocios minoristas.

Redes sociales
Atencion al cliente

Correo electrénico

Cliente Teléfono

Figura No. 19. Sistema de distribucion
Elaborado por: Naranjo (2021)
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CAPITULO I
2. ARREA DE PRODUCCION (OPERACIONES)
2.1.  Objetivos del estudio de produccién

e Establecer la mano de obra que se necesita para desarrollar las
operaciones de produccion buscando el gasto minimo de recursos,

controlando la calidad.
2.2.  Descripcion del proceso

A continuacion, se describe el proceso para la produccion de té de infusion

a base de romero y cascara de limon.
2.2.1. Descripcion de proceso de transformacion del bien o servicio
e Recepcion y seleccion de materia prima

Tras la recepcion de la materia prima para el proceso de elaboracion del té,
se realiza una seleccion minuciosa de todo el material que sera utilizado. En este
caso el romero se recibe en estado natural y la cascara de limon se recoge, una vez
que ha sido despegada del fruto. En ambos casos se les exigira a los proveedores la

mayor calidad de estos dos ingredientes.
e Lavado

Posteriormente la materia prima dptima para el proceso pasara a un proceso
de lavado, para eliminar las impurezas que puedan afectar la calidad del precio final

o0 dafios en alguna maquina.
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e Deshidratacion

Una vez esta limpio el romero y la cascara de limén, el siguiente paso es la
deshidratacion por separado, ya que las texturas de ambas materias primas son
diferentes, solo varia el tiempo. EI romero sera procesado por un espacio de 2 horas
a una temperatura de 40° C, mientras la cascard de limon se deshidrata en unas 6
horas a igual temperatura. Con ello se pretende disminuir la humedad en un 55%

aproximadamente.
e Triturado

En este momento se procesa la materia prima deshidratada para convertirla

en el polvo granulado que se conoce como té.
e Secado

Tras la trituracion se realiza el proceso de secado una temperatura de entre
80° y 90° C, reduciendo en un 4% la humedad de la materia prima y garantizando

la calidad del producto final a comercializar.

e Llenado y sellado de envase

Tras la comprobacion de calidad, se pasa el producto a la méaquina

empacadora para ser envasado en bolsitas de 1.28g.
e Empaque y almacenamiento

Finalmente, se realiza el empaque en cajas de 10.16cm de longitud y
profundidad y un ancho de 5.08cm, para una capacidad de 20 unidades de bolsitas

de 1.28g. Posteriormente se almacena en un lugar seco Yy fresco.
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Inicio

20 min

ecepcion y
seleccion de la
materia prima

20 min
Lavado

4380 min

Deshidratacion

IHII’I 30 min
45 min
Secado

10 min

lenado
sellado de
envase

55 min

Empague y
almacenamiento

Fin

Figura No. 20. Flujo del proceso de produccion
Elaborado por: Naranjo (2021)
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En total son necesarios 660 minutos para un dia de produccion, sin embargo,
el proceso de deshidratacion se lo realizara con un dia de antelacion para evitar

retrasos en las entregas a los clientes.
2.2.2. Mapa de Procesos

El mapa de proceso es una representacion del trabajo de forma gréafica y

ordenada, la cual se puede visualizar (Alonso, 2014).

&
y
Gestion estratégica
\ \
% ‘4 ; L
! g
i 3
3 K Gestion de Gestion de Gestion cl
Materias primas Produccion comercial 8
M g |
. * 3
Gestion Contable Gestion de Gesti6n de
y financiera RR HH Infraestructura A
\'\., S

Figura No. 21. Mapa de proceso
Elaborado por: Naranjo (2021)

2.2.3. Descripcion de instalaciones, equipos y personas

La maraca LIROTE, tendra su infraestructura en la ciudad de Ambato, con
un area de trabajo de 450m2., distribuidos de la siguiente manera, presenta 25m de
ancho por 18m de largo, en este espacio esta destinado para las areas de Gerencia,

Contabilidad y Produccién, cuya distribucion fisica se muestra a continuacion.
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Figura No. 22. Distribucidn espacial de las areas de la empresa
Elaborado por: Naranjo (2021)

e Leyenda

Area de despacho y recepcion
Bodega

Recepcion

Oficina de administracion y Gerencia
Cocina

Area de produccion

Area de aseo

© N o g &~ D P

Vestidores

A continuacion, se presentan los equipos, muebles y enceres necesarios para
la produccion del té. Estos fueron seleccionados con base en las necesidades de la
empresa, por tanto, se hizo un analisis previo para su eleccion, evitando caer en
gastos innecesarios. Para determinar los precios mas convenientes solo fue
necesario contactar a varios proveedores y realizar una comparacion en cuanto a
garantia, calidad y precio. Con estos fundamentos fueron seleccionados los mejores

equipos existentes para la elaboracion del producto.
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Tabla No. 33.
Activos necesarios

DESCRIPCION No.
Activos Fijos

Terreno

Terreno 1

Muebles y Equipos de Oficina
Computador de Escritorio
Impresora
Teléfono de escritorio
Papelera
Archivador
Silla doble
Silla de escritorio
Escritorio en forma de “L”
Sillas de mesa
Mesa cuadrada
Hornos Microondas
Herramientas y Equipos Industriales
Horno
Molino
Tamiz
Envasador
Etiquetador
Camion

Elaborado por: Naranjo (2021)
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La mano de obra necesaria para el funcionamiento y acometer los trabajos

de produccion de té, se presentan en la Tabla 34.

Tabla No. 34.
Necesidad de personal
. Tiempo Hora /
Actividad . No de Personas Hombre
(min) (min)
Recepcién MP 20
Lavado 20 1 65
Deshidratacion 480
Triturado 30
Secado 45
Llenado y sellado de envase 10 1 65
Empaque y 55

almacenamiento
Elaborado por: Naranjo (2021)

Segun la tecnologia por utilizar que se encuentra en las maquinas para la

produccién de té, en una jornada de trabajo de 8 horas se pueden llegar a elaborar
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250 cajas con 20 unidades cada una. Con este dato se procede a determinar el ritmo

de produccion mensual y anual.

Tabla No. 35.

Capacidad instalada
Tiempo del proceso 660 minutos
# de unidades producidas por la corrida de un proceso 4300 unidades
Produccion diaria 3127 unidades
Produccién mes 62545 unidades
Veces que se repite el proceso durante una jornada 0,7

Elaborado por: Naranjo (2021)

2.2.4. Tecnologia para aplicar

LIROTE siempre se enfocard en brindar un servicio de alta calidad y
vanguardia. Para ello, la innovacion tecnologica se convierte en un aliado
estratégico y fundamental indispensable, y al mismo tiempo el personal debe estar
constantemente capacitado para aplicar los nuevos y ultimos conocimientos en los
procesos de fabricacion y comercializacion de productos naturales.

Tabla No. 36.
Horno deshidratador

Equipo
Al ] "“9

Caracteristicas

Material: acero inoxidable duradero
Control: control digital

Voltaje: 110 V

Temporizador: 15 horas

Potencia: 1000W

Rango de temperatura: 35 - 68 ° C ajustable
Ventilador de circulacién de aire

Area de secado: 1,5 m2.

Peso neto: 15kg o 30 Ib.

Fuente: Deshidratadores.cl (2020)
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Tabla No. 37.
Molino eléctrico

Equipo Caracteristicas
e 750 W
Trifésico
60 Hz
4.5/8.8 A

MOTOR 1680 r/min

Base del motor (Hierro nodular)
Disco moledor fijo

Disco moledor giratorio
Bastidor — cabezal

Anillo ajustador

Fuente: Diytrade (2020)
Tabla No. 38.
Envasador eléctrico

Equipo

Caracteristicas

Envasadora y llenado

Volumen de empaque: 25-1000ML
Poder: 650W

Grado automatico

Eléctrico

Ancho méaximo del rollo: 42CM
Longitud maxima del sellado: 39CM
Volumen de la Tolva: 30L
Velocidad de embalaje: 5

Tamafio de la maquina:
54*117*163CM

Voltaje: 220 50/60Hz

Tipo de Maquina: llenado y sellado

Fuente: Itepacp (2020)

Tabla No. 39.
Etiquetador

Equipo

Caracteristicas

Modelo cabezal: SV-Lite
Tension: 220/240V
Frecuencia: 50/60Hz
Potencia: 0,6KW

Amperios: 2.7A

Velocidad: de 0 a 40mts/min

Fuente: Mecatronic (2020)
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2.3. Factores que afectan el plan de operaciones
2.3.1. Ritmo de produccién

El proceso de produccion es de una jornada laboral de 8 horas diarias, con
20 dias al mes, con un volumen de produccion de 5000 cajas de té de 20 unidades
cada una segun la capacidad instalada, es decir, la capacidad de producir de las
maquinas en los tiempos establecidos. Para determinar el ritmo de trabajo se tomo
como referencia la investigacion de Bonilla (2019), en la que se propone la

elaboracion de té a base de pitahaya.

Tabla No. 40.
Ritmo de produccion
NUmero Tiempo Tiempo  Ritmo
Actividad de : Normal de
promedio . i
personas (min) trabajo
Recepcion MP 15 Diario
Lavado 1 15 Diario
Deshidratacion 349 Diario
Triturado 349 22 Diario
Secado 1 88 Diario
Llenado y sellado de envase 7 Diario
Empaque y almacenamiento 40 Diario
Tiempo disponible por dia 8 h
Tiempo ciclo del proceso 9,21111 min
Eficiencia de la linea 80 %
Dias laborables 240 dias
3600 s/hora
Unidades 1 corrida del proceso 65
Unidades por hora 391
Unidades por dia 3.127
Capacidad tedrica 750.480
Capacidad real 600.384 Cajas por producir en un afio

Elaborado por: Naranjo (2021)

Cada trabajador labora 8 horas al dia, 5 dias a la semana; es decir, 20 dias al
mes como lo exige la ley. En una tirada de una hora se elaboran aproximadamente
391 unidades, por tanto, en un dia se obtienen 3127 unidades. Esto en un mes
representa 62.540 unidades del producto final, para una produccion total anual de
750.480. Pero para determinar la produccidn real se estima una eficiencia de la linea

de produccion del 80%. Obtenido como resultado 600.384 unidades al afio. Sin
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embargo, las 384 serian consideras dentro del producto defectuosos o dafiados,

quedando una produccién anual de 600.000 unidades para la comercializacion.
2.3.2. Nivel de inventario promedio

El inventario promedio es la cantidad de productos o articulos que se
mantienen en el almacén de materia prima para la fabricacion del producto final. El
inventario promedio permite una reserva que evita que se detenga la produccion.
Estas entradas se describen a continuacion. Para determinar este se tuvo en cuenta
la cantidad de cajas de té que se van a producir en el afio y cuantos gramos
representan estas, Es decir las cajas de 20 unidades pesaran 25.6g, pero para el
calculo se estima en un peso de 30g debido a la merma de la materia prima durante

el proceso de produccion.

Tabla No. 41.

Nivel de inventario promedio
Descripcion Cantidad Costo Costo total

anual unitario anual

Materia prima (g) 1.800.000 0,06 108.000,00
Sobres (U) 1.500.000 0,03 45.000,00
Empaque (U) 60.000 0,05 3.000,00
Total 156.000,00

Elaborado por: Naranjo (2021)

2.3.3. NUmero de trabajadores

Como se menciono anteriormente el nimero de trabajadores estd compuesto
por el personal necesario para operar directo o indirectamente a la produccion,
manteniendo niveles de eficiencia desde el comienzo de las actividades. Por ello la
Tabla 42 muestra los detalles en cuanto a este tema.

Tabla No. 42.
NUmero de trabajadores

Cargo N.° personas Fijo Actividad Tiempo
por area

Operario 1 1 X Operariol 8h

Recepcién MP

Lavado

Deshidratacion

Triturado
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Operario 2 1 X Operario2 8h
Secado
Llenado y sellado de
envase
Empaque y
almacenamiento
Elaborado por: Naranjo (2021)

Para que cada operario cuente con la misma cantidad de contenido de trabajo
durante el mes, cada 10 dias cambian las actividades que realiza cada uno, es decir,
las actividades que realiza el Operario 1, las cumplira el Operario 2 transcurrido los

primeros diez dias del mes, y viceversa.
2.4.  Capacidad de produccion
2.4.1. Capacidad de produccion futura

Para determinar la produccion futura se parte del ritmo de produccion del
afio uno, el cual se calcula con un 1% de inflacion anual, como promedio.

Tabla No. 43.
Capacidad de Produccién Futura

Produccién futura

Afo Volumen de produccion en unidades (25.6 g)

1 60,000
2 60,600
3 61,206
4 61,818
5 62,436

Elaborado por: Naranjo (2021)

2.5.  Definicion de recursos necesarios para la produccion

2.5.1. Especificacién de materias primas y grado de sustitucion que

pueden presentar

Para el normal funcionamiento de este servicio, se ha de adquirir materias

primas como las hojas de Moringa y de Chaya que deberan ser procesadas para la
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elaboracion del polvo, ademés de insumos como el sobre y las cajas de carton para

su embalaje.
Tabla No. 44.
Materias Primas y productos sustitutos
Producto Caracteristicas Productos Gradode Proveedor
sustitutos  Sustitucio
n
Materia  Romero y cascara de Moringay medio Agrofosed
prima limon Cedron Agrotradin
(9) g
CEDEIN
Sobres Fundas de papel filtrante ~ Sobre de  medio Retyly
V) 6.5x7cm tela Terrafilt
Empaqu Cajas de papel kraft Caja de medio Procarsa
e (U) 10.16cmx10.16cmx5.08c  cartdn de Incarpalm
m 11.5x7.5x
7cm

Elaborado por: Naranjo (2021)

2.6. Calidad
2.6.1. Método de Control de Calidad

Las caracteristicas de calidad de un producto o servicio han sido uno de los
temas mas comentados en los Gltimos afios, y cada vez es mas importante identificar
la calidad en base a los atributos que influyen en el proceso de decision de compra

del cliente, que se determina desde la perspectiva del mercado.

Actualmente existen varios estandares o procedimientos de control de
calidad, algunos de los cuales estan establecidos en la empresa, como la seleccion
adecuada de la materia prima por parte de los proveedores antes de su llegada a la
empresa con un conjunto de caracteristicas que deben cumplir y que han sido

mencionadas en el proceso de recoleccidn.

Asimismo, deben crearse manuales que contribuyan a una adecuada gestion
de la calidad en todos los procesos de la empresa y no solo en el proceso productivo,

como, por ejemplo:

e Procedimiento para el proceso productivo.

e Guia de cumplimiento de confidencialidad de la informacion.
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e Procedimiento de seleccion y formacion del personal.
e Manual de elaboracion de contratos con clientes.

e Procedimiento de reclamaciones o incumplimientos con clientes.

El andlisis de Pareto se utiliza como una herramienta que consiste en un
grafico de barras que enumera las causas o factores de un fenémeno de izquierda a
derecha en orden descendente. Se utiliza para la mejora continua, para investigar
nuevos disefios o cambios (como era antes, como es después) e investigar

dificultades y priorizar procesos (Izar & Gonzalez, 2004).

il

Datos recolectados

Mmoo minas Filade eyperienda Manejodebelanras nadouads (ol depesodefiente.— Inefickncaenlaseloon de mater
fima

I (s reclecas s POt

Figura No. 23. Ejemplo de diagrama de Pareto
Elaborado por: Naranjo (2021)

Esta herramienta se utilizaria, por ejemplo, para determinar las habilidades
de los operarios de las maquinas a la hora de seleccionar la materia prima adecuada,
incluyendo aspectos que pueden modificarse segln las necesidades de la empresa.

A continuacidn, se presenta un calculo utilizando esta metodologia.

Tabla No. 45.
Célculos de Pareto
Posicidn real (Causas y datos ordenados) FA % Porcentaje
acumulado
1 Mal manejo de las maquinas 6 6 21% 21%
2 Falta de experiencia 5 11 18% 39%
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3 Retraso en las entregas a los clientes 4 15 14% 54%
4 Salidas antes de la hora especifica 4 19 14% 68%
5 Se saltan procesos 3 22 11% 79%
Ineficiencia en la seleccion de
0 0
6 materia prima 3 25 11% 83%
Falta de coordinacion entre los
. 2 11% 100%
" operarios < e 0 L
Elaborado por: Naranjo (2021)
Figura No. 24. Diagrama de Pareto
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Elaborado por: Naranjo (2021)

Ademas, se utiliza una hoja de control para asegurar las actividades de
control sobre el proceso de produccion. En este caso, para asegurar que no se viole
ningun proceso en produccion y evitar situaciones que puedan resultar en la pérdida

de clientes o un impacto en la imagen de marca.

Tabla No. 46.

Hoja de control
Hoja de Control N°: Fecha:
Nombre de operario: Y
Medida justa M1 M2 M3

Observaciones:
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Firma del responsable: | Firma operario:

Elaborado por: Naranjo (2021)

Hoja de Control N°: 3 | Fecha: 09/09/21
Nombre de operario: Yictor Morales

Medida justa M1 M2
Medicidn de tiempos en operaciones H HH

Observaciones: El operario manjea bien los tiempos durante el proceso de produccidn

Firma del responsable, =y _-Firma operario:

<ppfly 00

Figura No. 25. Hoja de control aplicada a uno de los operarios.
Elaborado por: Naranjo (2021)

En la evaluacion realizada el operario fue evaluado en las operaciones que
realiza desde la seleccion de la materia prima hasta el almacenamiento, obteniendo
5 de 5 puntos en la primera evaluacion y de 5/3 en la segunda por tanto tiene una

evaluacion promedio de 4 puntos.
2.7. Normativas y permisos que afectan su instalacion
2.7.1. Seguridad e higiene ocupacional

Los riesgos laborales son aquellos que estan directamente relacionados con
las actividades realizadas en el lugar de trabajo. Con su identificacion y analisis, se
pueden desarrollar medidas para reducir estos riesgos, que promueven la seguridad

e higiene en el lugar de trabajo.

Por las caracteristicas de la empresa a crear y los detalles de su proceso

productivo los posibles riesgos identificados son los siguientes:
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b)

Caida del personal.

Definir las areas de almacenamiento de material.

Introducir medidas generales de apoyo a la lectura que permitan a los

trabajadores observar adecuadamente el entorno.
Caida de objetos sueltos.

Se proporcionan cascos y guantes protectores.
Pasos sobre objetos.

Se entregan zapatos de seguridad a los trabajadores.

Golpes y / o cortes de objetos o herramientas.

Adquisicion de herramientas de calidad, disefiadas ergonémicamente

para que el peso, la forma y las dimensiones se adapten especialmente

a la tarea respectiva.

Se entregan zapatos y guantes de seguridad a los trabajadores.
Incendios

Todas las instalaciones deben contar con equipo de extincion de
incendios.

Todas las instalaciones deben tener alarmas contra incendios.

En esfuerzos

En general, no superar el peso maximo de 25 kg. en el manejo de
cargas. Para mujeres, menores y adultos es de 15 kg. Si se superan
estos valores, debe hacerlo entre dos personas.

Se utilizan ayudas cuando hay que mover cargas. Si no los tienes,

viajaran varias personas.

En general, la empresa debe tener las siguientes sefaléticas:

Identificacion de areas operativas.
Identificacion de areas seguras en caso de terremoto.
Identificacion de rutas de evacuacion.

Tarjeta de identificacion de riesgos.
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CAPITULO 111
3. AREA DE ORGANIZACION Y GESTION
3.1. Objetivos del estudio de organizacion y gestion

e Determinar los lineamientos organizacionales de la empresa,
manteniendo la eficiencia en la gestion y cumpliendo con las metas

previstas, asegurando la mision y vision desde el primer dia.
3.2. Analisis estratégico y definicion de objetivos
3.2.1. Vision de la empresa

Alcanzar la preferencia de los ecuatorianos que disfrutan de un buen té,
llegando a ser los lideres en la produccion y comercializacion de este producto a

base de romero y céscara de limon.
3.2.2. Mision de la empresa

Manejar eficiente y cuidadosamente los recursos disponibles mediante el
uso de tecnologia moderna y métodos de produccion innovadores, para producir
productos de alta pureza a base de romero y cascara de limén, dentro del mercado

ecuatoriano.
3.2.3. Objetivos y estrategias

e Lograr una alta calidad a través de la innovacién y la creatividad con
especial atencion.
e Colocar el producto entre los mejores del Ecuador, con propiedades

excelentes para la salud.
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e Garantizar el liderazgo en el mercado y lograra la expansion hacia

mercados foraneos.

3.3. Organizacion funcional de la empresa

3.3.1 Organizacion interna

\
Gerente
: I
A A A
4 ) 4
q Dpto. de
Dpto. Produccion ng?ﬁ ébr;((i:irg:cn). y Marketing y
Ventas
(. J (.
|
A A A
4 ) 4
Especialista en Especialista en
Operario 1 Operario 2 finanzasy Marketing y
contabilidad Ventas
(. J (.

N

Figura No. 26. Organigrama de la empresa

Elaborado por: Naranjo (2021)

3.3.2. Descripcidn de puestos

Tabla No. 47.
Funciones del Gerente
Puesto Gerente Funciones
Jefe - e Planificacion: crear un plan para cumplir
inmediato con las metas y objetivos de la empresa.
superior Esto implica asignar los recursos de los
Supervisaa  Especialista en empleados y delegar responsabilidades,
finanzas y asi como establecer plazos y estandares
contabilidad realistas para su finalizacion.
Especialistaen e Organizando: garantizar que la empresa o
Marketing y unidad departamental funcione sin
Ventas problemas. Desde establecer procesos y
Operarios estructuras internas hasta saber qué

empleados o equipos son los mas
adecuados para tareas especificas.
Dotacion de Personal
Dirigir/liderar: proyectar un fuerte
sentido de direccion y liderazgo al
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establecer metas y comunicar nuevos
procesos, productos y servicios, o politica
interna.

e Coordinando: monitorear constantemente
el desempefio de los empleados, la
calidad del trabajo y la eficiencia y
confiabilidad de los proyectos
completados.

e Creacion y gestion de presupuestos.

e Investigar e identificar oportunidades de
crecimiento.

e Generacion de informes y realizacion de
presentaciones.

Titulo Universidad

profesional

Graduado de Ingeniero en Administracion de Empresas
Experiencia 2 afios

Habilidades  Planificador

Comunicador

Toma de decisiones
Delegacion

Resolucion de problemas
Motivar

Elaborado por: Naranjo (2021)

Tabla No. 48.

Funciones Especialista en finanzas y contabilidad

Puesto Especialista Funciones
en finanzas
y
contabilidad
Jefe Gerente e Reuvisa, supervisa y procesa una variedad de
inmediato transacciones fiscales.
superior e Concilia cuentas.
Supervisaa - e Mantiene registros.

e Recibe y da cuenta de las transacciones en
efectivo.

e Realiza la facturacion.

e Revisa las transacciones de cuentas por
pagar para obtener documentacion precisa.

e Autoriza y procesa pagos.

e Realiza funciones de compra.

e Elaboray supervisa presupuestos e informes
financieros.

e Asiste en la preparacion de presupuestos y
recopila informacion relacionada con
presupuestos, cuentas, inventarios y otras
operaciones financieras.
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e Ingresa datos en hojas de célculo, libros
mayores, hojas de trabajo y/u otros
formularios.

e Responde a consultas; verifica las
transacciones contables para resolver las
discrepancias.

e Ayudar con la preparacion de las auditorias

anuales.
Titulo Universidad
profesional
Graduado  Contabilidad y Finanzas o Afines
de
Experiencia 2 afos
Habilidades Comprension de los principios contables

Dominio de Microsoft Word, Microsoft Excel y Microsoft

Outlook.

Fuertes habilidades de comunicacion verbal y escrita.
Excelente atencion al detalle y precision al ingresar datos

financieros.

Excelentes habilidades en matematicas e investigacion

Elaborado por: Naranjo (2021)

Tabla No. 49.

Funciones del Especialista en Marketing y Ventas

Puesto Especialista Funciones

en

Marketing

y Ventas
Jefe Gerente e Promocionar las marcas existentes de la
inmediato empresa e introducir nuevos productos al
superior mercado.
Supervisaa - e Analizar presupuestos, preparar planes

presupuestarios anuales, programar gastos y
garantizar que el equipo de ventas cumpla
CON sus cuotas y metas.

e Reclutar, capacitar, programar, entrenar y
administrar equipos de marketing y ventas
cuando sea necesario.

e Mantener relaciones con clientes importantes
mediante visitas periddicas, comprender sus
necesidades y anticipar nuevas
oportunidades de marketing.

e Mantenerse actualizado en la industria
asistiendo a oportunidades educativas,
conferencias y talleres, leyendo
publicaciones y manteniendo redes
personales y profesionales.
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Titulo Universidad
profesional
Graduado Marketing y Ventas o afines
de
Experiencia 2 afios
Habilidades Fuertes habilidades de comunicacion
Recopilar informacion
Analizar datos y presentar resultados a los clientes
Pensamiento analitico y critico
Determinar una estrategia de marketing para los clientes
Elaborado por: Naranjo (2021)

Tabla No. 50.
Funciones de los operarios
Puesto Operarios Funciones
Jefe Gerente e Introducir materias primas en la maquinaria.
inmediato e Ensamblar productos en lineas de
superior produccién.
Supervisaa - e Supervisar el proceso de produccion.
e Llevar a cabo controles béasicos de calidad y
pruebas.
e Almacenar mercancias y materias primas
correctamente en el almaceén.
e Embalar mercancias para enviar
e Mantener el equipo y las areas de trabajo
ordenadas y limpias.
Titulo Bachiller
profesional

Graduado de  Operador de produccion
Experiencia 1 afios
Habilidades  Requisitos fisicos
Atencion a los detalles
Comunicacion
Independencia
Serenidad
Etica laboral
Competencia informatica minima
Elaborado por: Naranjo (2021)

3.4. Control de gestion
3.4.1 Indicadores de gestion

Para la correcta gestion de los distintos procesos de la empresa, se propone

un conjunto de indicadores, como se muestra a continuacion.
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Tabla No. 51.
Indicadores de gestion

Areas Indicadores
Beneficio
. . Costo
Financiera

Ingresos LOB vs. Objetivo

Gastos LOB vs. Presupuesto
Satisfaccion y retencion del cliente
Marketing y Ventas Net Promoter Score (NPS)

NUmero de clientes

Porcentaje de defectos del producto
Medida de eficiencia de LOB

Produccién

Elaborado por: Naranjo (2021)

3.5. Necesidades de personal

A continuacidn, se revela los requisitos de personal que la empresa necesita
para comenzar. En general se requieren 3 administrativos y 2 especialistas para
cuidar cada area del proceso productivo. En un futuro cercano, puede ser necesario
incrementar la cantidad de operarios para evitar que se detenga la produccion, por
circunstancias de fuerza mayor, y un admirativo para el area de RR.HH.

Tabla No. 52.
Necesidad de personal para el futuro

Cargo N° de personas
Administrativos 1

Operario 2
Elaborado por: Naranjo (2021)
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CAPITULO IV
AREA JURIDICO LEGAL

4.1. Objetivos del estudio juridico legal

e Determinar los requisitos legales para la puesta en marcha de la empresa

en el pais y establecer los registros correspondientes.

Antes de determinar la forma juridica de la empresa es necesario establecer
los estatutos y requerimientos que esta debe cumplir. A través de una junta
extraordinaria entre los socios que van a participar del negocio, o del propietario
absoluto de la empresa con un abogado, para ultimar detalles necesarios a

considerar. En este caso se tienen los siguientes:

e Estatutos.
1. Nombre, direccion, duracion y objeto social
2. Capital social y acciones de la empresa
3. Corporaciones de la empresa
4. Ejercicio fiscal y estados financieros anuales
5. Disolucion y liquidacién de la empresa.
e Afiliacion a la camara de produccion.
Ingresar a la pagina web de la cAmara de produccién
Nombre y Apellidos del duefio o representante de la empresa
Nombre registrado de la empresa
RUC
Direccion de correo electronico

Teléfono

N o gk~ w d e

En adelante serd atendido por un asesor
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e Afiliacion de la empresa al registro mercantil.

1. Por lo menos 3 copias certificadas de los testimonios de la Escritura
Publica de Constitucion.

2. Publicacion del Extracto emitido por la autoridad competente
realizada en uno de los periédicos de mayor circulacién del
domicilio de la compafiia.

3. Si la compafiia se constituye con la aportacion de un bien inmueble,
el usuario deberd inscribir la escritura en el registro de la propiedad.

4. Si los socios o accionistas fueren personas naturales o juridicas
extranjeras residentes en el Ecuador deberan presentar el RUC o el
documento que emita el Servicio de Rentas Internas.

5. Sila compariia que se esta constituyendo es de aquellas cuyo objeto
social sea exclusivo para actividades complementarias como
(vigilancia, alimentacion, mensajeria y limpieza) el capital social
minimo serd de 10.000,00 USD dolares de los Estados Unidos de
Norteamérica.

6. Las compafiias que formen parte del sistema de seguros privados
(seguros, reaseguros, intermediarios de reaseguros y asesores
productores de seguros) deben adjuntar la calificacion de los
accionistas emitido por la Superintendencia de Bancos, de al menos

5 personas que actuen en calidad de promotores.
4.2. Determinacion de la forma juridica

El establecimiento de una empresa con un enfoque en la productividad o los
servicios debe estar sujeto a la Superintendencia de Compafiias. Al hacerlo, es
necesario tener en cuenta los diferentes tipos de empresas existentes, que pueden
variar en funcién de las razones heterogéneas, sus fines y objetivos sociales. De

acuerdo con la Ley de Codificacion de Compafiias (1999) estas son:

e Laempresa a nombre colectivo.
e Lasociedad en sociedad limitada simple y dividida por acciones.

e Lasociedad de responsabilidad limitada.

58



e Laempresa de sociedad anonima.

e Laempresa de economia mixta.

Para el caso especifico de la empresa, que se propone formalizar y que tiene
como objetivo la produccion y comercializacion de té a base de limén y romero, se
propone el registro como Sociedad Andnima (S.A). La cual segun el Asamblea
Nacional en su Comision Legislativa y Codificacion (1999) especifica que:

Articulo 143: La compafiia anénima es una sociedad cuyo capital,
dividido en acciones negociables, estd formado por la aportacion de los
accionistas que responden Unicamente por el monto de sus acciones. Las
sociedades o compafiias civiles andnimas estan sujetas a todas las reglas de

las sociedades o compafiias mercantiles anoénimas. (p. 27)
4.3. Patentes y marcas

Una patente es un titulo otorgado por el estado a un inventor para ejercer el
derecho a actuar sobre una invencion en un area especifica durante un periodo de
tiempo explicito. La marca, a su vez, es el emblema con el que la empresa distingue
un producto de otro del mismo grupo. Debes cumplir dos requisitos. se puede

representar graficamente y distinguir de otros en su clase (IEPI, 2020).

Para registrar la marca, primero se debe consultar si no existe fonéticamente,
solicitar la basqueda en IEPI, un proceso que se puede realizar en linea a través de

foneticoquito@iepi.gob.ec, se precisa:

e Comprobante de pago

e Certificado de la basqueda fonética

e Documentos de identificacidn en caso de ser persona natural
e Copia notariada en caso de ser persona juridica

e Comprobante que emite el casillero virtual

Tabla No. 53.
Costo de Registro de marca comercial

Valores por pagar en la cuenta de Banco del Tramite
Pacifico
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$16.00 Realizar busqueda
fonética
$208.00 Registro de la marca
Fuente: Servicio Nacional de Derechos Intelectuales
Elaborado por: Naranjo (2021)

A continuacién, se muestra la marca y logo de la empresa.

Figura No. 27. Logo de la marca
Elaborado por: Naranjo (2021)

Kotler define la marca como: “nombre, término, signo, simbolo o disefio o
combinacion de ellos, cuyo objeto es identificar los bienes o servicios de un
vendedor o grupo de vendedores con objeto de diferenciarlo de sus competidores”

(2000, p. 487).

Figura No. 28. Caja de té de la marca LIROTE en la parte de arriba de la imagen
Elaborado por: Naranjo (2021)

El nombre la marca elegida es LIROTE, una combinacion de letras entre los
ingredientes, limon, romero y el producto final, té. Los colores representan los

ingredientes principales con los que se elabora el producto, amarillo esta
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relacionado con la alegria, la originalidad e inteligencia y el marrdn representa el

lado natural del producto.

Esas son las sensaciones que desea transmitir la marca a sus clientes, es decir
al visualizar el producto estos experimentan la tranquilidad y la pureza de un
producto natural. El eslogan definido, tiene un toque de mensaje subliminal, para
llamar a la reflexion del cliente en sus habitos alimenticios y se decida por este

producto.
4.4. Licencias necesarias para funcionar y documentos legales

Para iniciar un negocio, es necesario identificar los distintos tipos de
licencias y permisos que se requieren para operar. En el caso particular de la
empresa, que se destina a fabricar y comercializar alimentos a base de plantas de

limén y romero, debe cumplir con los siguientes requisitos legales:

e Inscripcion en el registro publico.

1. Documento digitalizado con respaldo de firma electrénica, documento
desmaterializado o documento electronico que contiene el acto, contrato
0 situacion juridica inscribible, salvo las disposiciones emanadas de
autoridad competente o disposicion legal.

2. Los demas documentos exigidos por la ley de acuerdo con cada acto,
contrato o situacion juridica inscribible.

e Registro ante el superintendente de empresas y aseguradoras.

1. Para este tramite se puede visitar el sitio web de la Superintendencia de
Compafiias, Valores y Seguros. www.supercias.gob.ec.

e Registro Unico de contribuyentes.

Cédula de identidad y/o ciudadania o pasaporte (original).

Certificado de votacion o certificado de presentacion (original).

w e

Documento para registrar el establecimiento del domicilio del
contribuyente (planilla de servicios basicos).

e Patente municipal.

1. Copia de la Cédula de Identidad y certificado de votacion de la Gltima

eleccion.

61


http://www.supercias.gob.ec/

D 0o

Copia del RUC.

Acuerdo de responsabilidad y uso de medios electronicos.

Permiso de funcionamiento del cuerpo de bomberos de Ambato.
Solicitud dirigida a TC. Byron Murillo jefe del Cuerpo de Bomberos de
Ambato.

Contrato de arrendamiento (original para verificacion) y copia del local
donde se realizard el evento.

Copia de RUC del arrendatario y arrendador.

Permiso de emplazamiento expedido por la Direccion Regional del
Ministerio de Salud (MS) o, en su caso, la Direccion del Departamento
de Gobierno de la MS.

Los propietarios o representantes legales de las empresas deben
presentar una solicitud al titular del departamento provincial de salud
con su nombre, ndmero de identificacion o el Registro Unico de
Contribuyentes (RUC). Nombre o razon social o designacion de la
institucion; Actividad realizada y lugar.

Certificado de uso de suelo emitido por el municipio respectivo.

Pago de Predio actualizado.

Copia del RUC.

Copia del Permiso del afio anterior (para verificacion).

Informe de Inspeccion, elaborado por el personal autorizado del
Departamento de Prevencion del CBA.

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

Planos constructivos aprobados de las instalaciones y sistemas
sanitarios necesarios.

Afiliacion empleados IESS.

Copia de la cédula de identidad y papeleta de votacidn del patrono y del
empleado (a color).

Copia del contrato de trabajo debidamente legalizado en el Ministerio

de Trabajo.
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3. Copia del comprobante del Gltimo pago de agua, luz o teléfono del
patrono.

e Calificacion patronal en el IESS.

1. Solicitud impresa de Entrega de Clave

2. Copia del RUC solo para quienes son empleadores de empresas
domeésticos.

3. El representante legal debera entregar una Copia de Cédula, asi como,
Copia de Papeleta de Votacion.

4. Copia de Pago de algin servicio publico que tenga tus datos de
identificacion.

5. Calificacion Artesanal (Personal).
4.5. Requisitos del Instituto Ecuatoriano de Normalizacion

Segun la NTE INEN 1334-1 (2011), entre los principales requisitos que

dispone la normativa se encuentra los siguientes:

1. Deben declararse las propiedades del producto.

2. Los datos deben presentarse en la etiqueta del alimento.

3. Declarar las propiedades de salud relacionadas con reduccion de riesgos
de enfermedad.

4. Lainformacion debe expresarse por 100 g 0 100 cm? (ml) o por porcion
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CAPITULO V
AREA FINANCIERA
5.1. Objetivos del estudio de financiero

e Determinar la rentabilidad del negocio, mediante andlisis financiero,
evidenciando la recuperacion de la inversion y las posibles utilidades en

el corto plazo.
5.2.  Plan de inversiones

El inicio del proyecto requiere la adquisicion de un conjunto de activos
necesarios para brindar un servicio de calidad. El total de activos a adquirir asciende
a$99,955.97 USD, donde se incluye el Capital de trabajo que asciende a $9,086.91
USD.
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Tabla No. 54.
Inversién en activos

CANTIDAD DESCRIPCION

VALOR UNITARIO TOTAL

LOCAL
1 Terreno 15,000.00 15,000.00
TOTAL 15,000.00
INSTALACIONES Y REMODELACIONES
1 Remodelaciones 10,000.00 10,000.00
TOTAL 10,000.00
MUEBLES Y ENSERES
2 Papelera 19.00 38.00
1 Archivador 78.00 78.00
2 Silla doble 100.00 200.00
4 Silla de escritorio 44.90 179.60
2 Escritorio en forma de “L” 149.00 298.00
8 Sillas de mesa 36.00 288.00
2 Mesa cuadrada 120.00 240.00
1 Casillero metalico 360.00 360.00
TOTAL 1,681.60
HERRAMIENTAS
120 Guantes 0.04 5.16
100 Mascarilla 0.65 65.00
200 Redecilla 0.19 38.00
6 Uniforme de Produccion 10.00 60.00
6 Uniformes Administrativos 20.00 120.00
TOTAL 288.16
Continuacion
MAQUINARIA Y EQUIPOS
2 Horno deshidratador 3,100.00 6,200.00
1 Molino industrial 1,700.00 1,700.00
1 Balanza industrial 235.00 235.00
1 Tamiz 5,500.00 5,500.00
1 Envasador 5,500.00 5,500.00
1 Etiquetador 1,800.00 1,800.00
1 Mesas de trabajo 100.00 100.00
TOTAL 21,035.00
VEHICULOS
1 Camion 16,000.00 16,000.00
TOTAL 16,000.00
EQUIPO DE COMPUTACION
2 Computadora 475.00 950.00
2 Impresora 218.75 437.50
TOTAL 1,387.50
EQUIPOS DE OFICINA
1 Teléfono 56.00 56.00
1 Nevera de oficina 145.00 145.00
1 Cafetera eléctrica 60.00 60.00
1 Horno microondas 139.00 139.00
1 Dispensador de agua 110.00 110.00
TOTAL 510.00 510.00
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INVENTARIO

96,480 Cascara de limén 0.06 5,788.80
27,000 Romero 0.03 810.00
1,500,000 Sobres 0.01 15,000.00
60,000 Empaque 0.05 3,000.00
TOTAL 24,598.80
COSTOS DE CONSTITUCION
1 Registro de marca y patente  224.00 224.00
1 Permisos de funcionamiento  144.00 144.00
TOTAL 368.00
CAPITAL DE TRABAJO
Capital de trabajo 9,086.91
TOTAL 9,086.91
SUBTOTAL PLAN DE INVERSION 90,869.06
TOTAL PLAN DE INVERSION 99,955.97

Elaborado por: Naranjo (2021)

5.3. Plan de financiamiento

Por su parte, el financiamiento de la inversion esta dividido entre los socios
y una entidad financiera, en este caso los socios aportan el 30% y el Banco

Pichincha financia el capital restante, correspondiente al 70%.

Tabla No. 55.

Plan de financiamiento
DESCRIPCION TOTAL (USD) PARCIAL % TOTAL (%)
RECURSOS PROPIOS 29,986.79 100% 30.00%
Socio 1 14,993.39 50%
Socio 2 14,993.39 50%
RECURSOS DE TERCERQOS 69,969.18 100% 70.00%
Préstamo bancario 69,969.18 100%
TOTAL 99,955.97 100.00%

Elaborado por: Naranjo (2021)

5.4. Calculo de los costos y gastos

A continuacidn, se exponen los costos y gastos en los cuales se incurre con
la puesta en marcha del proyecto. Se debe aclarar que la proyeccion de los costos
se realizo teniendo en cuenta 1% de inflacidn para los proximos afios, nimero que
puede variar, por tanto, es solo un estimado.

Tabla No. 56.
Célculo de los costos
Unidad Cantidad

Producto de mensual
medida requerida

Cantidad Costos Costo

o Costo anual
anual unitarios mensual
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MATERIAS PRIMAS DIRECTAS

Cascarade limén g 8,040 96,480 0.06 482.40 5,788.80
Romero g 2,250 27,000 0.03 67.50 810.00
TOTAL 0.09 549.90 6,598.80
MANO DE OBRA

Sueldo operario dolar 2 400.00 800.00 9,600.00
TOTAL 400.00 800.00 9,600.00
COSTOS INDIRECTOS

Sobres u 125,000 1,500,000 0.01 1,250.00 15,000.00
Empaque u 5,000 60,000 0.05 250.00 3,000.00
Agua potable W 21 252 0.48 10.08 120.96
(70%)

Energia eléctrica KW/h 105 1,260 0.08 8.40 100.80
(70%)

TOTAL 0.62 1,518.48 18,221.76
TOTAL DE 400.71 2,868.38 34,420.56
COSTOS

Elaborado por: Naranjo (2021)
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Tabla No. 57.
Proyeccion de los costos A

L Costo ~ Costo ~
Descripcion Costo Mensual Fijos Variables Afo 1 Fijos Variables Afo 2
MATERIAS PRIMAS DIRECTAS 549.90 6,598.80 6,664.79
Cascara de limén 482.40 5,788.80 5,788.80 5,846.69 5,846.69
Romero 67.50 810.00 810.00 818.10 818.10
MANO DE OBRA 800.00 9,600.00 9,600.00
Sueldo operario 800.00 9,600.00 9,600.00 9,600.00 9,600.00
COSTOS INDIRECTOS 1,518.48 18,221.76 18,403.98
Sobres 1,250.00 15,000.00 15,000.00 15,150.00 15,150.00
Empaque 250.00 3,000.00 3,000.00 3,030.00 3,030.00
Agua potable (70%) 10.08 120.96 120.96 122.17 122.17
Energia eléctrica (70%) 8.40 100.80 100.80 101.81 101.81
TOTAL 2,868.38 9,600.00 24,820.56 34,420.56  9,600.00 25,068.77 34,668.77

Elaborado por: Naranjo (2021)
Tabla No. 58.
Proyeccion de los costos B

L Costo Costo o Costo ~ Costo o
Descripeion Mensual Fijos Variables Afio 3 Fijos Variables Ano 4 Fijos Variables ANO S
MATERIAS PRIMAS
DIRECTAS 549.90 6,731.44 6,798.75 6,866.74
Cascara de limén 482.40 5,905.15 5,905.15 5,964.21  5,964.21 6,023.85  6,023.85
Romero 67.50 826.28 826.28 834.54 834.54 842.89 842.89
MANO DE OBRA 800.00 9,600.00 9,600.00 9,600.00
Sueldo operario 800.00 9,600.00 9,600.00 9,600.00 9,600.00 9,600.00 9,600.00
COSTOS INDIRECTOS 1,518.48 18,588.02 18,773.90 18,961.64
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Sobres 1,250.00 15,301.50  15,301.50 1545452  15,454.52 15,609.06  15,609.06
Empaque 250.00 3,060.30  3,060.30 3,090.90  3,090.90 3121.81  3,121.81
Agua potable (70%) 10.08 123.39 123.39 12463  124.63 12587 12587
Energia eléctrica (70%) 8.40 102.83 102.83 103.85  103.85 10489  104.89
TOTAL 2,868.38  9,600.00 25319.45 34,919.45 9,600.00 25572.65 35172.65 9,600.00 25828.37 35428.37

Elaborado por: Naranjo (2021)
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De igual forma se presentan los gastos asociados al proyecto

Tabla No. 59.
Caélculo de los gastos
Descripcién Unida_d Vglor_ Cant Valor Valor
de medida Unitario mensual mensual anual
GASTOS ADMINISTRATIVOS
SUELDO ADMINISTRATIVO
Gerente dolar 1 550.00 6,600.00
Contador Financiero dolar 1 500.00 6,000.00
TOTAL 1,050.00 12,600.00
SUMINISTRO DE OFICINA
Hojas de papel U 3.50 1 3.50 21.00
Esferos U 0.35 5 1.75 10.50
Perforadora U 5.00 1 5.00 15.00
Grapadora U 7.50 1 7.50 22.50
Corrector U 1.00 3 3.00 9.00
Carpetas U 0.15 15 2.25 13.50
TOTAL 23.00 91.50
MATERIALES DE LIMPIEZA
Escoba U 1.00 2 2.00 12.00
Desinfectantes galon 5.00 2 10.00 40.00
Trapeador U 15.00 2 30.00 120.00
Papel higiénico U 2.00 4 8.00 96.00
Jabon liquido galon 5.00 4 20.00 120.00
Desinfectante de manos de 250 ml U 2.50 4 10.00 60.00
Tachos de basura grandes 120 litros U 30.00 2 60.00 720.00
Fundas de basura U 1.00 4 4.00 48.00
TOTAL 144.00 1,216.00
SERVICIOS BASICOS
Agua potable (30%) M3 0.48 9 4.32 51.84
Energia eléctrica (30%) KW/h 0.08 45 3.60 43.20
Internet 45.00 1 45.00 540.00
Servicio de teléfono 32.00 1 32.00 384.00
TOTAL 84.92 1,019.04
TOTAL GASTOS ADMINISTRATIVOS 1,301.92 14,926.54
GASTOS VENTAS
SUELDO PERSONAL VENTAS
Especialista de Marketing y Ventas  dolar 1 450.00 5,400.00
TOTAL 450.00 5,400.00
PUBLICIDAD
Publicidad digital délar 60.00 1 60.00 360.00
Publicidad impresa délar 50.00 1 50.00 300.00
TOTAL 110.00 660.00
TOTAL GASTOS VENTAS 560.00 6,060.00
GASTOS FINANCIERO
PRESTAMO BANCARIO
Pago de interés dolar 7,401.82
TOTAL 7,401.82
TOTAL DE GASTOS 28,388.36

Elaborado por: Naranjo (2021)
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Como se puede observar en la Tabla 58 los gastos administrativos ascienden
a$ 14,926.54 USD, los gastos en venta $ 6,060.00 USD vy los gastos financieros en
el primer afio por concepto de interés corresponden a $ 7,401.82 USD.
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Tabla No. 60.
Proyeccion de los gastos

72

S Costo Costo ~ Costo o
Descripcion mensual Fijos Variables Afo 1 Fijos Variables Aho 2
GASTOS ADMINISTRATIVOS
SUELDO ADMINISTRATIVO 1,050.00 12,600.00 12,600.00 12,600.00 12,600.00
Gerente 550.00 6,600.00 6,600.00 6,600.00 6,600.00
Contador Financiero 500.00 6,000.00 6,000.00 6,000.00 6,000.00
SUMINISTRO DE OFICINA 23.00 91.50 91.50 92.42 92.42
Hojas de papel 3.50 21.00 21.00 21.21 21.21
Esferos 1.75 10.50 10.50 10.61 10.61
Perforadora 5.00 15.00 15.00 15.15 15.15
Grapadora 7.50 22.50 22.50 22.73 22.73
Corrector 3.00 9.00 9.00 9.09 9.09
Carpetas 2.25 13.50 13.50 13.64 13.64
MATERIALES DE LIMPIEZA 144.00 1,216.00 1,216.00 1,228.16 1,228.16
Escoba 2.00 12.00 12.00 12.12 12.12
Desinfectantes 10.00 40.00 40.00 40.40 40.40
Trapeador 30.00 120.00 120.00 121.20 121.20
Papel higiénico 8.00 96.00 96.00 96.96 96.96
Jabon liquido 20.00 120.00 120.00 121.20 121.20
Desinfectante de manos de 250 ml 10.00 60.00 60.00 60.60 60.60
Tachos de basura grandes 120 litros 60.00 720.00 720.00 727.20 727.20
Fundas de basura 4.00 48.00 48.00 48.48 48.48
SERVICIOS BASICOS 84.92 540.00 479.04 1,019.04 540.00 483.83 1,023.83
Agua potable (30%) 4.32 51.84 51.84 52.36 52.36
Energia eléctrica (30%) 3.60 43.20 43.20 43.63 43.63
Internet 45.00 540.00 540.00 540.00 540.00
Servicio de teléfono 32.00 384.00 384.00 387.84 387.84
Continuacion
TOTAL GASTOS ADMINISTRATIVO 1,301.92 14,447.50 14,926.54 14,460.58 14,944.41
GASTOS VENTAS
SUELDO PERSONAL VENTAS 450.00 5,400.00 5,400.00 5,400.00 5,400.00
Especialista de Marketing y Ventas 450.00 5,400.00 5,400.00 5,400.00 5,400.00
PUBLICIDAD 110.00 660.00 660.00 660.00 660.00
Publicidad digital 60.00 360.00 360.00 360.00 360.00



Publicidad impresa 50.00 300.00 300.00 300.00 300.00
TOTAL GASTOS VENTAS 560.00 6,060.00 6,060.00 6,060.00 6,060.00
GASTOS FINANCIERO
PRESTAMO BANCARIO - 7,401.82 7,401.82 6,104.49 6,104.49
Pago de interés - 7,401.82 7,401.82 6,104.49 6,104.49
TOTAL 1,861.92 27,909.32 479.04 28,388.36 26,625.06 $ 483.83 27,108.89
Elaborado por: Naranjo (2021)
e Mano de obra
Tabla No. 61.
Mano de obra - Operarios
Ord ﬁgﬁ:g?gss y Cargo Cadigo SBU Otros Total Varios 9.45% Total I\:,/:ég: Por
1 Operario 400.00 - 400.00 - 37.80 37.80 32.20
1 Operario 400.00 - 400.00 - 37.80 37.80
362.20
TOTALES 800.00 - 800.00 - 75.60 75.60
724.40
PROVISIONES
Continuacion
Patronal SECAP Fondo de Costo Mano
IECE05% Xl XV reserva Vacac. Total
11,15% 0,50% 8.33% de obra
44.60 2.00 33.33 33.32 16.67 136.10
2.00 37.50 460.50
44.60 2.00 33.33 33.32 16.67 136.10
2.00 37.50 460.50
TOTALES 89.20 4.00 66.67 66.64 33.33 272.21
4.00 75.00 921.01

Elaborado por: Naranjo (2021)
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Tabla No. 62.
Mano de obra - Administrativa

Ord ﬁgﬁilb'?gs y Cargo  Cddigo SBU Otros Total Varios 9.45% Total I\:’/:glg(;: Por
1 Gerente - 550.00 - 51.98 37.80
550.00 512.20
1 Contador - 500.00 - 47.25 37.80
Financiero 500.00 462.20
TOTALES - 1,050.00 - 99.23 75.60
1,050.00 974.40
PROVISIONES
Fondo de
Patronal - oe 0 Ab ,50% IECE s XIV reserva  Vacac.  Total Costo Mano
11,15% 0,5% 8.33% de obra
61.33 50.52 33.33 45.82 22.92 167.35
2.75 2.75 627.57
55.75 46.18 33.33 41.65 20.83 156.93
2.50 2.50 571.88
TOTALES 117.08 96.70 66.67 87.47 43.75 324.28
5.25 5.25 1,199.46
Elaborado por: Naranjo (2021)
Tabla No. 63.
Mano de obra — Marketing y Ventas
Ord ﬁgﬁl\lt',?;f y Cargo Cadigo SBU Otros Total Varios 9.45% Total I\D/:ég: Por
1 Especialista de 450.00 450.00 - 42.53 37.80
Marketing y 412.20
Ventas
TOTALES 450.00 450.00 - 4253 75.60
374.40
PROVISIONES
Fondo de
Paonal oo Ap o500 [ECEOS XIV reserva  Vacac,  Total Costo Mano
11,15% % 8.33% de obra
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50.18 2.25 41.84 33.33 37.49 18.75 146.52
2.25 516.19

TOTALES 50.18 2.25 41.84 33.33 37.49 18.75 146.52
2.25 516.19

Elaborado por: Naranjo (2021)
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e Depreciacion de activos

La depreciacion de los activos se realizara segun el Reglamento para la
Aplicacion de la Ley de Régimen Tributario Interno del SRI, las tasas para

depreciacion de activos son los siguientes:

e Edificio un 5% anual

e Equipos y muebles, Instalaciones, maquinarias, 10% anual.

e Equipo informético (computadoras) y software 33% anual.

e Inmueble (excepto terrenos), aeronaves, naves, barcazas y similares 5%
anual.

e Vehiculos, equipo caminero mévil y equipos de transporte 20% anual.

Tabla No. 64.

Depreciacion de activos
Detalles Vi~da atil valor Porcen'tajgl Depreciacion

(afios) depreciacion Anual

Muebles y enseres 10 1,681.60 10% 168.16
Herramientas 10 288.16 10% 28.82
Maquinaria y equipos 10 21,035.00 10% 2,103.50
Vehiculos 5 6,000.00 20% 3,200.00
Equipo de computacion 3 1,387.50 33.33% 462.45
Equipos de oficina 10 510.00 10% 51.00
TOTAL 40,902.26 6,013.93
Elaborado por: Naranjo (2021)

Tabla No. 65.

Proyeccién de la depreciacién
Detalles Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
MUEBLES Y ENSERES 168.16 168.16 168.16 168.16 168.16
HERRAMIENTAS 28.82 28.82 28.82 28.82 28.82
MAQUINARIA Y EQUIPOS  2103.50 2103.50 2103.50 2103.50 2103.50
VEHICULOS 3200.00 3200.00 3200.00 3200.00 3200.00
EQUIPO DE COMPUTACION 462.45 462.45 462.45 0.14
EQUIPOS DE OFICINA 51.00 51.00 51.00 51.00 51.00
TOTAL 6013.93 6013.93 6013.93 5551.62 5551.48

Elaborado por: Naranjo (2021)

5.5. Calculo de ingresos

A continuacion, se analiza las ventas estimadas para los cinco afios de

estudio del proyecto y los supuestos bajo los cuales se estimaron.

e De acuerdo con el analisis de la poblacion expuesta anteriormente, la

misma estd conformada por un total de 106.654 individuos
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conformados consumidores y Veganos, Naturistas y Médicos de la
ciudad de Ambato.

De acuerdo con los resultados de la encuesta el 69% de la poblacién
esta interesados en el té a base de romero y cascara de limon, lo que
equivale a un total de 73.591 clientes potenciales.

La demanda insatisfecha es de un total de 72.306 u/afio. Sin embargo,
la capacidad de produccién inicial de la empresa cubre en el primer afio
solamente el 83% de dicha demanda.

Por otro lado, los resultados de la encuesta y el andlisis de la
competencia se prevé un precio por unidad de 1.50 USD,
correspondiente a una caja de 25 sobres de 30g.

Se tendra en cuenta el incremento del precio en un 1% por concepto de

Inflacion teniendo en cuenta que segun el Banco Central de Ecuador dichos valores

en el transcurso del 2017-2019 se han mantenido entre 1.10% y -0.27%.

Segun los célculos realizados, se esperan ingresos alrededor de los 90000.00

USD en el primer afio, con unas 60 mil unidades producidas.

Tabla No. 66.
Calculo de ingresos
Margen de .
Producto U Costo utilidad Ingreso  Ingreso U Precio dg _
mensual mensual anuales . venta unitaria
% 3 producidas
Té de
Romeroy g 549.90 15.00 82.49 7500.00 90000.00 5000 1.50
Limon
TOTAL 549.90 82.49 7500.00 90000.00 60000
Elaborado por: Naranjo (2021)
Tabla No. 67.
Proyeccién de ingresos
Producto Cantidad Prt_amo. Total Afio
anual unitario
60,000 1.50 90,000.00 1
60,600 1.52 91,809.00 2
Té de Romeroy Limén 61,206 1.53 93,654.36 3
61,818 1.55 95,536.81 4
62,436 1.56 97,457.10 5

Elaborado por: Naranjo (2021)
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5.6. Flujo de caja

Con base en las proyecciones de costos y gastos, asi como los ingresos

estimados, se determina el siguiente flujo de efectivo.
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Tabla No. 68.
Flujo de caja

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

A Ingresos operacionales 99955.97 90000.00 91809.00 93654.36 95536.81 97457.10
Recursos propios 29986.79
Recursos de terceros 69969.18
Ingresos por ventas 0.00 90000.00 91809.00 93654.36 95536.81 97457.10

B Egresos operacionales 0.00 55407.10 55673.17 55941.90 56213.32 56487.45
Materia prima 0.00 6598.80 6664.79 6731.44 6798.75 6866.74
Mano de obra 0.00 9600.00 9600.00 9600.00 9600.00 9600.00
Costos indirectos de fabricacion 0.00 18221.76 18403.98 18588.02 18773.90 18961.64
Gastos administrativos 0.00 14926.54 14944.41 14962.45 14980.67 14999.08
Gastos de ventas 0.00 6060.00 6060.00 6060.00 6060.00 6060.00

C Flujo operacional (A-B) 0.00 34592.90 36135.83 37712.46 39323.49 40969.65

D Ingresos no operacionales 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00

E Egresos no operacionales 10000.00 24320.22 24879.54 23093.79 25912.01 28008.85
Inversiones realizadas 10000.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Gastos financieros 0.00 7401.82 6104.49 4655.22 3036.21 1227.59
Pago de crédito a largo plazo 0.00 11077.08 12374.41 13823.68 15442.69 17251.31
Utilidad antes de participaciones 0.00 16114.00 17656.93 19233.56 20844.59 22490.75
Pago de participacion de utilidades 15% 0.00 2417.10 2648.54 2885.03 3126.69 3373.61
Utilidad antes de impuestos 0.00 13696.90 15008.39 16348.53 17717.91 19117.14
Pago de impuestos a la renta 0.00 3424.23 3752.10 4087.13 4429.48 4779.28
Otros egresos 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00

F Flujo no operacional (D-E) 89955.97 -24320.22 -24879.54 -23093.79 -25912.01 -28008.85

G Flujo neto generado (C-F) -89955.97 58913.12 61015.36 60806.25 65235.50 68978.49

Continuacion

H Saldo inicial de caja 0.00 -89955.97 -31042.84 29972.52 90778.77 156014.27

| Saldo final de caja (G+H) -89955.97 -31042.84 29972.52 90778.77 156014.27 224992.77

Elaborado por: Naranjo (2021)
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5.7. Punto de equilibrio

Para determinar el punto de equilibrio se tienen en cuenta los datos

necesarios para alcanzar los resultados esperados en dolares, unidades y porciento.

Tabla No. 69.

Datos para el calculo del punto de equilibrio
Descripcion Costo fijo Costo variable Costo total
Detalle de costos 9600.00 25319.45 34919.45
Gastos de administracion 14460.58 483.83 14944 .41
Gastos de ventas 6060.00 0.00 32928.40
Gastos financieros 6104.49 0.00 2089.72
Total 36225.06 25803.28 84881.98
Ingresos de ventas 90000.00
NuUmero de unidades 60000.00
Precio unitario de venta 1.50
Costo variable unitario 0.43

Elaborado por: Naranjo (2021)
e Punto de Equilibrio Unidades

Costos Fijo

P.E =
Precio de venta unitario — Costo variable unitario
PEU= $36225.06
T T $1.50- $0.43

P.E.U=33,857u

e Punto de Equilibrio Ventas

Costos Fijo

_ Costos Variables
Ingresos Totales

$36225.06

~ $25803.28
$90000.00

P.E = $ 50785.39

e Punto de equilibrio Porcentaje

P.E =

1

Costos Fijo

P.E 100

- Ventas totales — Costo variable *
$50785.39
= %
$90000.00

P.E=56.43%

Los céalculos realizados con las ecuaciones correspondientes determinan que

el punto de equilibrio se alcanza al vender las 33,857 unidades, lo que representa
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en USD unos $ 50785.39 y corresponde al 56.43% de las ventas necesarias.

Seguidamente se presenta de forma gréfica.

100.000,00
80.000,00

60.000,00

40.000,00

20.000,00

0,00
20.000 _25:680—30.000 35.000 40.000 45.000 50.000 55.000

-20.000,00

- \/entas = Costo Utilidades

Figura No. 29. Punto de equilibrio
Elaborado por: Naranjo (2021)

5.8. Estado de resultados proyectado
Sobre la base de los presupuestos de ventas y gastos, se crea la siguiente
cuenta de pérdidas y ganancias proyectada. Donde se puede observar que desde el

primer afio se obtienen utilidades de 17,334.32 USD, una vez que se ha cumplido

con el aporte a los trabajadores y el pago de impuestos al SRI.
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Tabla No. 70.
Estado de resultados

Detalle Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Ingresos por ventas 90000.00 91809.00 93654.36 95536.81 97457.10
(-) Costo de Ventas 34420.56 34668.77 34919.45 35172.65 35428.37
(=) UTILIDAD BRUTA EN VENTAS 55579.44 57140.23 58734.91 60364.17 62028.73
(-) Gastos de venta 6060.00 6060.00 6060.00 6060.00 6060.00
(=) UTILIDAD NETA EN VENTAS 49519.44 51080.23 52674.91 54304.17 55968.73
(-) Gastos Administrativos 14926.54 14944.41 14962.45 14980.67 14999.08
(=) UTILIDAD OPERACIONAL 34592.90 36135.83 37712.46 39323.49 40969.65
(-) Gastos Financieros 7401.82 6104.49 4655.22 3036.21 1227.59
(+) Otros Ingresos

(-) Otros Egresos

(=) UTILIDAD ANTES DE PARTICIPACIONES 27191.08 30031.34 33057.24 36287.28 39742.06
(-) 15% Participacion trabajadores 4078.66 4504.70 4958.59 5443.09 5961.31
(=) UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 23112.42 25526.64 28098.66 30844.19 33780.75
(-) 25% Impuesto a la renta 5778.11 6381.66 7024.66 7711.05 8445.19
(=) UTILIDAD O PERDIDA DEL EJERCICIO 17334.32 19144.98 21073.99 23133.14 25335.57

Elaborado por: Naranjo (2021)
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5.9. Evaluacion financiera
e Valor Actual Neto

Para determinar el Valor Actual Neto (VAN) se estableci6 inicialmente la
Tasa Minima Aceptable de Rendimiento (TMAR) como resultado de la
constitucion del capital y el costo de adquisicion de este, exponiendo un valor de
10,86% el calculo se muestra a continuacién. Para obtener este se multiplico la tasa
aceptada por los inversionistas por el 30%, asi como la tasa de interés del banco

multiplicada por el 70%, para sumar posteriormente ambos valores.

Tabla No. 71.

TMAR

COMPOSICION DEL % DE TASA DE PROMEDIO
CAPITAL PARTICIPACION RENTABILIDAD PONDERADO
Propietario 29986.79 30% 15% 4.50%
Préstamo 69969.18 70% 11% 7.86%

TMAR 99955.97 1.00 12.36%

Elaborado por: Naranjo (2021)

Partiendo de los resultados de la TMAR, se calculé el VAN segun la

siguiente férmula.
e VAN
VAN=-1+Fcl/(1+K 1+Fc2/(1+K)2..Fcn/ (L +K)n
Donde:
VAN = Valor Actual Neto
| = valor total de la inversion en el periodo 0.
Fc n = saldo del flujo neto anual de caja en el afio n.
k = tasa de descuento planteada para la inversion.

n = afio del periodo de vida util econémico.
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—31,042.84 29,972.52 224,992.77

AN = —89,955.97
v 89.955.97 + (1101236 T (1+ 012362 T T T+ 01236)8

VAN = 193,672.58 USD

Para determinar el VAN se tomo la inversion por los flujos de caja de los
proximos 5 afios, divididos por 1 mas la TMAR, obteniendo un valor positivo, por
tanto, el proyecto es aceptado, pues se alcanzan beneficios con la inversion

realizada.
e Tasa Interna de Retorno

Para el célculo de la Tasa de Rentabilidad Interna se toma como la tasa en

que la rentabilidad absoluta neta del proyecto se hace cero (VAN = 0).

Tomando como punto de partida la formula mostrada para el calculo del

VAN, los resultados arrojados son los siguientes:
=-I+Fcl/(1+r)1+Fc2/(1+r)2...Fcn/(1+1)n

—31,042.84 29,972.52 224,992.77

0 = —89,955.97
* (1+0.4610)1 * (14 0.4610)2 ot (1+0.4610)5

0=-10.00
TIR =46.10%

Mientras la TIR se tiene de la propia formula del VAN e intercambiando la
TMAR por el valor en el cual el Van se hace cero, es decir la Tasa Interna de

Retorno obtenida.

e Beneficio Costo

Los resultados de la relacion costo beneficio muestra que la empresa
obtendria 1.55 USD de beneficios por cada délar de gastos incurridos en la empresa.
Este resultado se obtiene luego de restar el Valor Actual de los Ingresos Futuros y

Valor Actual de los Gastos Futuros, como se aprecia en la Tabla 71.
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Tabla No. 72.
Razo6n beneficio/costo

TOTAL Afo 1 Ao 2 Ao 3 Afo 4 Afo 5

Ingresos 90,000.00 91,809.00 93,654.36 95,536.81 97,457.10
Total de Ingresos 90,000.00 91,809.00 93,654.36 95,536.81 97,457.10
Valor Actual de los

Ingresos Futuros 468,457.28 90,000.00 91,809.00 93,654.36 95,536.81 97,457.10
Costo de Venta 34,420.56 34,668.77 34,919.45 35,172.65 35,428.37
Gastos de
Administracion 14,926.54 14,944.41 14,962.45 14,980.67 14,999.08
Gastos de Venta 6,060.00 6,060.00 6,060.00 6,060.00 6,060.00
Gastos Financieros 7,401.82 6,104.49 4,655.22 3,036.21 1,227.59
Total de Costos 62,808.92 61,777.66 60,597.12 59,249.53 57,715.04
Continuacion
Valor Actual de los 302,148.26 62,808.92 61,777.66 60,597.12 59,249.53 57,715.04
Gastos Futuros

Razon Beneficio

Costo (B/C) 1.55

Elaborado por: Naranjo (2021)

e Periodo de recuperacion

Tabla No. 73.
Periodo de recuperacion
Afios Inversion Flujo de Caja Saldo Acumulado
0 -89,955.97 -89,955.97
1 -31,042.84 -120,998.81
2 29,972.52 -91,026.29
3 90,778.77 -247.52
4 156,014.27 155,766.76
5 224,992.77 380,759.52

Elaborado por: Naranjo (2021)

PR = 4 + -89,955.97/ (-89,955.97+155,766.76))-1

PR = 3,37 (La inversion se recupera en 3 afios, 4 meses y 13 dias

aproximadamente)

En resumen, los resultados del VAN, la TIR, la relacion costo-beneficio y

el periodo de recuperacion muestran que el plan de negocios para iniciar una

empresa productora y comercializadora de Té en la ciudad de Ambato es factible,

cuando el valor presente de los flujos de efectivo futuros es positivo con un importe

de 193,672.58 USD y una tasa interna de retorno de 46.10% que es mayor que el

12.36% requerido para cubrir el costo de capital. Ademas de devolver la inversién

en aproximadamente 3 afios, 4 meses y 13 dias, recibiendo $ 1.55 en beneficios por

cada dolar gastado en la organizacion.
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CONCLUSIONES

A concluir la investigacidn para un plan de negocio para la creacion de una

empresa destinada a la produccién y comercializacion de Té de infusion a base de

Romero y céscara de limdn, se arriba a las siguientes conclusiones.

El publico objetivo para el consumo de este producto, el cual se pretende
lanzar al mercado, lo constituyen los habitantes de la ciudad de Ambato,
especificamente la PEA, ademas de un sector considerado de veganos,
nutricionistas y médicos que también estan propensos a consumir dicho
producto. A una muestra de estos individuos se le aplicd una encuesta
como parte del estudio de mercado, donde se pudieran obtener
resultados entre los cuales se encuentran un alto porcentaje de la
poblacion en situacion de obesidad representando el 53% del total. Otro
dato interesante es que existe una tendencia de la poblacion a consumir
productos para bajar de peso constituyendo estos el 67% del total de la
muestra. Ademas, el 69% de la poblacion afirma que le gustaria contar
en su hogar con un producto innovador para el cuidado de su salud,
representando este valor la demanda que pudiera tener el nuevo producto
en el mercado.

Igualmente, se realiza un analisis del entorno macro y micro, donde se
puede observar que la rivalidad entre las empresas de este tipo es alta,
debido a que existen marcas ya establecidas en el mercado con un
reconocimiento elevado, lo que las convierte en una fuerte competencia
directa. Ademas, se detectdé una demanda insatisfecha de 72,306
unidades al afio, la cual se proyect6 su incremento de acuerdo con la tasa
de crecimiento poblacional ofrecida por el INEC para la ciudad de
Ambato.

Otros aspectos considerados para el funcionamiento de la empresa fue
el aspecto tecnoldgico, los recursos materiales, humanos y financieros
necesarios para realizar las operaciones. Asimismo, se establece una
metodologia para el control de la calidad teniendo en cuenta el aforo de

produccidn en diferentes lapsos de tiempo segln la capacidad instalada.
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Por otro lado, fue concebida la forma juridica de la empresa, se
plantearon objetivos, su mision y vision, asi como el organigrama
estructural con las funciones que debe cumplir cada empleado dentro de
la organizacion.

Por altimo, el analisis econdmico realizado para determinar la
factibilidad de llevar a cabo la inversion arroja resultados positivos
cuando se obtiene un VAN mayor a cero de 193,672.58 USD, una TIR
de 46.10%, superior a la TMAR de 12.36%, por tanto, el proyecto se
acepta, con un periodo de recuperacién aproximado de 3 afios, 4 meses
y 13 dias.
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RECOMENDACIONES

A partir de la conclusién a la que arriba el estudio del plan de negocio o la

creacion de una empresa de produccién y comercializacion de té de infusion a base

de céscara de Romero y limén se plantean las siguientes recomendaciones.

Aumentar la produccion en consecuencia con el crecimiento del
mercado y la demanda insatisfecha teniendo en cuenta las proyecciones
de crecimiento poblacional planteadas el INEC.

Consecuentemente incrementar el personal de planta en el area de
produccién teniendo en cuenta el volumen de produccion aumentaria y
a su vez las horas de trabajo de los operarios.

Realizar un nuevo estudio de mercado posterior a los 5 afios de puesta
en marcha la empresa. para determinar otros productos que pudieran ser
de interés para el consumo de la poblacién objetiva, y de esta forma
incrementar la cartera de productos.

Considerar cuando las condiciones lo permitan la apertura de otra planta,
en otra zona de la geografia ecuatoriana, donde el producto tenga una
buena aceptacion siempre y cuando se hayan realizado las evaluaciones

correspondientes, ya sea de mercado y financieras.
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ANEXOS
Anexo 1: encuesta aplicada

La presente encuesta es con fines académicos, como parte de un estudio de
mercado para el lanzamiento de un nuevo producto. Por favor lea detenidamente
antes de responder cada pregunta. De antemano muchas gracias por su

colaboracion.
e Genero
Masculino
Femenino
e Edad
De 18 a 24 afios ____
De 25a35afios
De 36 a45afios
De 46 a55afios
De 56 afios en adelante
Pregunta No. 1: ¢Presenta usted problemas de obesidad?
Si

No

Nose
Pregunta No. 2: ;Consume usted productos para bajar de peso?

Si

No
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Pregunta No. 3: ;Le gustaria contar en su hogar con un producto innovador

para el cuidado de su salud?

Si

No

Pregunta No. 4: ;Tiene algun conocimiento acerca de las propiedades del

limén?

Si

No

Pregunta No. 5: ;Conoce usted sobre los beneficios del consumo del limén

para el cuerpo?

Si

No

Pregunta No. 6: ;Consume productos deshidratados?

Si

No

Pregunta No. 7: ;Compra el limon en polvo para el consumo en el hogar?

Si

No

Pregunta No. 8: ¢(Cuél sera para usted la razon fundamental para adquirir el

té de infusion a base de romero y cascara de limon?
Para cuidar la salud

Calidad
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Precio

Pregunta No. 9: ;Cuanto pagaria por el producto, en un empaque de 30g?
De 1.00a1.50USD ___

De2.00a2.50USD ___

De2.50a3.00USD ___

Pregunta No. 10: ¢En cuales de los siguientes locales desearia encontrar el
producto?

Supermercados
Tiendas del barrio
En linea (Internet)

Farmacias
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Anexo 2: Entrevista aplicada a expertos

La siguiente entrevista es para determinar aspectos relacionados con los

intereses, beneficios y necesidades de esta parte de la poblacion que vive diferente

a la mayoria.
1. ¢Cuales son las mejores fuentes de proteina, calcio y hierro para un vegano?
2. ¢Como puede mejorar nuestra salud si mejoramos la alimentacion?
3. ¢Cuales son las ventajas y desventajas de una dieta vegana?
4. ;Cudles son los principales errores que cometen las personas al cambiar la dieta?
5. ¢Como afecta el precio y el sabor de alimentos a las decisiones de alimentacion?
6. ¢Cual es tu opinion sobre si una dieta vegana puede reducir problemas cardiovasculares,

cerebrovasculares, diabetes y obesidad?

~

¢Cuales son los miedos y barreras mas importantes para hacer un cambio en la dieta?

8. ¢Qué tipo de dieta adoptan las personas de 20 a 40 afios?
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