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RESUMEN EJECUTIVO

El proyecto que se presenta a continuacion estd encaminado en la elaboraciéon y
comercializacién de un T¢ de hojas de bauhinia, con el fin de introducir en el
mercado un producto nuevo e innovador con particularidades que le hacen diferente
a los demas productos tradicionales. Es preciso senalar que la produccion de esta
infusion a base de un ingrediente natural, en la ciudad de Ambato, es inexistente
por lo que genera una condicion favorable para su desarrollo, visto desde una
perspectiva innovadora que promueva un estilo de vida mas saludable, incluyendo
en sus beneficios que es un producto sumamente natural. Por esta razon, se busca
captar un mercado existente que frecuenta el consumo de este tipo de bebidas
aromaticas en base a productos naturales, asi también dirigirnos a ciertos grupos de
consumidores que sustituyen sus habitos de consumo buscando una nueva

experiencia.

DESCRIPTORES:  Produccion, Comercializacion, Bauhinia, Infusion
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ABSTRACT

The project presented below is aimed at the development and marketing of a
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of aromatic beverages based on natural products, as well as to target certain groups

of consumers who replace their consumption habits looking for a new experience.
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INTRODUCCION

En la actualidad la sociedad busca tener un estilo de vida mas saludable, por lo que
el cuidado en la alimentacion es muy importante, es por ello, que los productos
naturales como las bebidas aromaéticas han tenido un aumento en sus ventas, ya que
las personas buscan consumir este tipo de infusiones que ayudan a limpiar y mejorar
la salud del organismo digestivo. En base a lo mencionado, se considerd preciso
ofertar al mercado una infusion de hojas de bauhinia, que, por sus propiedades
antioxidantes, es ideal para equilibrar los niveles de azucar en la sangre y controlar
la tension arterial, ademads es un producto que no requiere de mucho tiempo para su
preparacion por lo que es una buena alternativa para empezar a tener un estilo de

vida mas saludable con nuestro cuerpo.

En base a lo antes indicado, se desarrolla el presente plan de negocios, el mismo

que consta de cinco capitulos, que se especifican a continuacion.

Capitulo I : Se analiza los datos de fuentes primarias y secundarias, para definir
el mercado potencial por medio del estudio de segmentacion, los instrumentos de
investigacion, el andlisis del macro y microambiente, la marca, los canales de

distribucion y el plan de accidon comercial.

Capitulo II: Se establece el proceso productivo necesario para la elaboracion de
una infusioén de hojas de bauhinia, se describen los equipos e instalaciones que se
requieren para el proceso, la tecnologia que se desea aplicar a futuro, la capacidad
de produccion a largo plazo, los métodos de control de calidad, la normativa, los

permisos que aplican y la seguridad e higiene ocupacional.

Capitulo III: Se aborda el area de organizacion que es fundamental para encaminar
correctamente al negocio, aqui se establece la mision y la vision, la construccion
del organigrama funcional y estructural, la descripcion de puestos y los idicadres

de gestion que permitian realizar una evaluacion de los procesos.



Capitulo IV: Se tratard la parte legal que debe asumir la empresa como la
determinacion de la forma juridica, los permisos de funcionamiento, el registro de
la marca y las licencias y documentos legales para el desempefio adecuado del

negocio.

Capitulo V: Se determina la rentabilidad y factibilidad del proyecto por medio de
los analisis del plan de inversion, el calculo de los costos, gastos, mano de obra,
depreciaciones, plan de financiamiento, ingresos, punto de equilibrio, y analisis de
los indicadores de gestion financiera proyectados en el estado de resultados, en el

flujo de caja y en la evaluacion financiera.



Objetivos del trabajo de titulacion

Objetivo General

Determinar la factibilidad de la elaboracién y comercializacion de una infusion

a base de hojas de bauhinia en el mercado de la ciudad de Ambato.

Objetivos Especificos

- Identificar un mercado potencial idoneo para la comercializacién de una
infusion de hojas de bauhinia.

- Determinar el proceso de produccion y trasformacion del producto
propuesto acorde a las necesidades de los consumidores.

- Detallar el mapa estratégico y la estructura organizacional apropiada para el
funcionamiento del negocio.

- Estructurar el marco juridico legal y la tramitologia respectiva para el
funcionamiento adecuado de la empresa.

- Establecer una evaluacion financiera para identificar la viabilidad del

negocio en términos cuantitativos.



CAPITULO 1

1. Mercado y Comercializacion

1.1  Objetivo del Capitulo

Determinar la factibilidad de la comercializacion de una infusion a base de hojas

de Bauhinia.

1.2 Antecedentes investigativos del producto o servicio

Par iniciar es importante conocer que la Bauhinia es un arbol nativo de la familia
leguminosa, toma diferente nombres vulgares entre ellos pata de buey, pezufia de
vaca, se asocia a la forma de “v” de sus hojas que se asemejan a las patas de una
vaca, el origen del nombre genérico Bauhinia rinde homenaje a los hermanos
herboristas y botanicos suizos del siglo XVI Caspar y Johann Bauhin. Tiene una
amplia distribucion en el centro y norte de Ecuador ademaés de encontrarse en Brasil,

Colombia, Paraguay y Uruguay (Urquizo, 2013).

1.2.1 Fundamentacion del producto o servicio

Es esencial entender que las hojas de Bauhinia son ricas en flavonoides, esteroides,
taninos y alcaloides por lo que poseen propiedades antioxidantes, diuréticas e
hipoglucemiantes. Ademas, es interesante saber que la planta mencionada es un
excelente aliado para el control de la tension arterial debido a que ayuda a relajar
las venas y arterias, también es empleado para el tratamiento de problemas urinarias
y patologias como la diabetes tipo 2 actuando como un antiinflamatorio (Torres,
Duno, & Can, 2009).

Para la elaboracion de T¢ de Bauhinia es importante identificar las materias primas
que se utilizan en el proceso las mismas que son descritas a continuacion:

- Hojas de Bauhinia

El ingrediente principal del producto, entre los innumerables vegetales de interés
medicinal se encuentra la planta del género Bauhinia, rica en flavonoides, y

esteroides, por su efecto antioxidante puede ser administrada a la forma de infuso



como tratamiento complementario para pacientes hipertensos (Bermudez &
Chacon, 2021)

Para continuar es esencial conocer acerca de los productos similares al que se quiere
ofrecer como el té verde que aporta beneficios similares, se obtiene a partir de una
planta llamada camelia sinensis, rica en minerales como calcio, magnesio, hierro y
flaor, por sus propiedades nutritivas es recomendado para mejorar la agilidad
mental, para tratamientos de trastornos intestinales, sobrepeso y también es usada
para tratar la hipertension arterial pero no es tan eficaz, porque no existe ninguna
base cientifica que lo fundamente (Rodrigo, 2019).

El té negro, es muy consumido, recordemos que contiene cafeina por lo que produce
un efecto energizante natural y relajante. También es recomendado para problemas
en la salud cardiovascular ya que ayuda a regular el peso y la hipertension, ademas

de poseer beneficios para la circulacion sanguinea (Montero, 2020)

Con la finalidad de dar a conocer mas sobre la idea de negocio a continuacion, se
detalle del arbol de problemas que se encuentra en anexos (Anexol):

Problema central

Insuficiente oferta de T¢ de Bauhinia por el desconocimiento de los beneficios
Causas del problema central

El elevado consumo de producto quimicos para controlar el sobrepeso provoca el
desarrollo de enfermedades cardiovasculares mas la contraccion de enfermedades
como la diabetes tipo 2. El desarrollo de enfermedades cardiovasculares mas la
contraccion de enfermedades como la diabetes tipo 2 provoca el consumo de
productos quimicos que ayuden aliviar los malestares. El consumo de productos
quimicos que ayuden aliviar los malestares provoca una dependencia por los
productos quimicos.

El desconocimiento de los beneficios y propiedades del producto provoca bajo
consumo del producto mas aumento de consumo de productos diferentes. El bajo
consumo del producto mas aumento de consumo de productos diferentes provoca
bajo nivel de ventas.

El bajo nivel de creatividad para innovar el producto provoca la comercializacion

de un producto mondtono mas beneficios del producto que no atraen la atencion del



cliente. La comercializacioén de un producto mondtono mas beneficios del producto
que no atraen la atencion del cliente provoca insatisfaccion del consumidor al
comprar el producto.

El alto control por los entes pertinentes provoca un costo elevado para obtener los
permisos de funcionamiento mas aumento del comercio informal. El costo elevado
para obtener los permisos de funcionamiento mas aumento del comercio informal
provoca rivalidad en los precios de venta de T¢. La rivalidad en los precios de venta
de T¢ provoca la competencia desleal.

En la tabla que se presenta a continuacion se detallan las materias primas e insumos

que se utilizaran para la elaboracion del producto “T¢é de hojas de Bauhinia”

1.2.2 Tabla de caracteristicas del producto o servicio

Tabla 1.
Caracteristicas del producto
Caracteristicas del ~ Caracteristicas y Resumen Explicativo Imagen
producto Beneficios

Materias Primas

Bauhinia es un arbol  Las hojas de bauhinia son el
nativo de la familia componente principal del
leguminosa, producto son ricas en
conocido como un nutrientes como los
excelente aliado flavonoides, esteroides,
Hojas de bauhinia para el control de la taninos y alcaloides, poseen
tension arterial propiedades antioxidantes,
debido a que ayudan  diuréticas e
a relajar las venas y  hipoglucemiantes que
las arterias ayudan a controlar
problemas de tension arterial

Insumos - Carton, Hilo, Papel seda

Diseiio del producto

- Cajarectangular de carton para té de 15 x 7 cm
- Contenido Neto 25,6 g/ 20p bolsitas de 1.28

Aspecto innovador

La innovacién del producto estd en la implementacion de una planta medicinal conocida como
Bauhinia o también denominada "pata de vaca", es reconocida en la medicina quimica y natural
por sus propiedades antioxidantes.

Debido a su composicion natural es rica en flavonoides, esteroides, taninos y alcaloides, que
aportan un sinnumero de efectos positivos en la salud de las personas. La planta crece en la
amazonia y actualmente no es comercializada por el desconocimiento de sus beneficios, por lo
que también se proyecta que sea una nueva idea de comercio para los agricultores de la amazonia.

Nota. Elaboracion propia



1.3 Mercado

Es el conjunto de demandantes y ofertantes cuya interaccion determina el precio de
un bien o servicio, puede ser entre personas naturales o juridicas. En el mercado
confluyen compradores y vendedores para satisfacer mutuamente necesidades por

medio de un proceso de intercambio comercial (Riofrio Y., 2016).

A continuacién, se presenta la categorizacion de sujetos, que se puede entender
como el intento progresivo que realizan las empresas para agrupar la informacion
recolectada en base a ciertos criterios. Es necesario conocer que una categorizacion
de sujetos bien fundamentada identifica oportunidades de mercado y soluciona los
problemas o necesidades requeridas, por lo que es clave dentro de la segmentacion

de mercado (Piguave, 2016).

Tabla 2
Categorizacion de sujetos

Categorizacion de sujetos

Mix de marketing

Producto Plaza Precio Promocion
(Quién compra? Adulto X
(Quién usa? Adulto X
(Quién decide? Adulto X X
(Quién influye? Medico X

general
Nota: Elaboracion propia

1.3.1 Estudio de Segmentacion

Se define como una estrategia que permite agrupar a los usuarios con relacion a los
comportamientos, caracteristicas y perfiles homogéneos, para ofrecer productos o
servicios que cumplan con dichas particularidades. Es una etapa fundamental en
todo estudio de mercado, por ello es importante conocer que, para ser eficaz, la
segmentacion debe establecer grupos donde los miembros tengan gustos, aficiones,

necesidades, deseos y preferencias similares. Actualmente las empresas para



mantenerse en el mercado se fragmentan en los intereses del cliente o del usuario,

cumpliendo con sus exigencias de compra (Feijoo, Guerrero, & Garcia, 2018).

El producto que va a comercializar no presenta restricciones para ser consumido,
sin embargo, por las propiedades nutricionales de la planta con la que se elaborara

el producto es ideal para personas con problemas de sobrepeso y estrés.

La dimension conductual es una forma de segmentar el mercado en funciéon de las
caracteristicas del comportamiento de los usuarios, analizando la frecuencia de
compra, la fidelidad de consumo, el grado de uso y ciertos factores que permitan

identificar la conducta de los consumidores (Foullon, 2020).

A continuacién, se detalla la dimension conductual, el producto estd dirigido al

segmento adultos y quien influye en la decision de compra son los médicos

generales.

Tabla 3

Dimension conductual del segmento Adultos

Variable Descripcion

Tipo de necesidad: Fisiologica
Tipo de compra: Comparacion
Relacion con la marca: Si
Actitud frente al producto: Positiva

Nota: Elaboracion propia

Tabla 4
Dimension conductual del segmento Médicos Generales
Variable Descripcion
Tipo de necesidad: Seguridad
Relacion con la marca: No
Actitud frente al producto: Positiva

Nota: Elaboracion propia

Para establecer las dimensiones geograficas y demograficas, se utilizaran los datos

del INEC, referentes al ultimo censo del afio 2010.

La dimension geografica es un prototipo de segmentacion en el cual se divide al

mercado en unidades territoriales, como paises, estados, regiones, ciudades o areas,



para que la empresa pueda decidir operar en una o mas areas de las reconocidas.
Este tipo de segmentacion es mas utilizado en productos cuyo consumo esta influido

por los habitos de consumo, el clima, entre otros (Zamarrefio, 2020).

Tabla §
Dimension geogrdfica del segmento Adultos

Dimension Geografica

Descripcion de TCP (Se
Variable pe 2010 tomodel TCP A 2022
la variable
BM)

Pais Ecuador 14.483.499 1,2% 15,6% 14.506.093
Provincia Tungurahua 504.583 1,2% 15,6% 505.370
Tamafodela 4o 329.856 1,2% 15,6% 330.371
ciudad

Zona Urbana 165.185 1,2% 15,6% 165.443

Nota: Elaboracion propia — Redatam, INEC 2010

Tabla 6
Dimension geografica del segmento Médicos Generales

Dimension Geografica

Descripcion de TCP (Se
Variable P . 2010 tomo del TCP A 2022
la variable
BM)

Pais Ecuador 14.483.499 1,2% 15,6% 14.506.093
Provincia Tungurahua 504.583 1,2% 15,6% 505.370
Tamafodela oo 329.856 1,2% 15,6% 330.371
ciudad

Zona Urbana 165.185 1,2% 15,6% 165.443

Nota: Elaboracion propia — Redatam, INEC 2010

La dimension demografica es un método de segmentacion indirecta, consiste en
separar el mercado en conjuntos, de acuerdo con variables como edad, sexo, tamafio
de la familia, educacién, ingresos, religion, estado civil y profesion. Este tipo de
segmentacion es uno de los mas utilizados por las organizaciones, ya que ofrece
algunas de las estadisticas mas comunes y féciles de interpretar para crear mejores
productos o servicios que cumplan con las necesidades y deseos de los

consumidores (Feijoo, Guerrero, & Garcia, 2018).
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Tabla 7
Dimension demografica del segmento Adultos

Dimension Demografica

Descripcion de

Variable . 2010 TCP TCP A 2022
la variable
Edad 30-70 69.811 1,2% 15,6% 80.701,52
S Hombres 32.654 1,2% 15,6% 37.748,02
exo
Mujeres 37.157 1,2% 15,6% 42.953,49
Tasa de empleo 22.968 1,2% 15,6% 26.550,80
. ., adecuado
Situacion
socioeconomica
Tasa de 15.079 1,2% 15,6% 17.431,53
subempleo

Nota: Elaboracion propia — Redatam, INEC 2010

Tabla 8
Dimension demografica del segmento Médicos Generales
Dimension Demografica

Variable Descripcion de la variable 2010 TCP TCP A 2022

Ocupacion Meédicos Generales (2010) 412 1,2% 15,6% 412,643

Nota: Elaboracion propia — Redatam, INEC 2010

1.3.2 Plan de muestreo

Considerado como una de las actividades mas importantes para obtener
informacion sobre un mercado en especifico, estd condicionado por los objetivos
de la investigacion y el presupuesto. Es importante conocer que existen dos tipos
de muestreo el probabilistico y no probabilistico, la eleccion del tipo de muestreo
para un estudio de mercado dependera de la informacion y nivel de confianza que
la empresa aspire tener, en el presente trabajo se desarrolla un muestreo

probabilistico (Agueda & Molina, 2014) .

Tabla 9
Muestreo probabilistico
Cuando se conoce el tamaiio de la Poblacién (N)

N xZ?xP x(Q
"TE (N D+ 22+P +Q
N= Tamafio de la poblacion 43982.33
7= Nivel de Confianza 1,96
P= Proporcién de éxito o proporcion esperada 0,5
Q= Proporcioén de fracaso (1-P) 0,5
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D= precision (error maximo admisible)

5%

N xZ?%P xQ

"TE@ AW -+ 22+P +Q

n= 42240,6
110,9
n= 381

Nota: Elaboracion propia — Redatam, INEC 2010

1.3.3 Instrumentos para recopilar informacion

Ahora se desarrolla la matriz de estimacion por cada objetivo especifico establecido

en el arbol de problemas que se encuentra en anexos (Anexol), utilizando tablas en

las que se detalla la necesidad de informacion, el tipo de informacion, la fuente, el

instrumento y la herramienta. Es importante mencionar que el desarrollo de

instrumentos para recopilar informacion es fundamental en cualquier plan de

negocio, porque ayuda a identificar oportunidades analizando la informacion

importante sobre clientes actuales y potenciales (Santos, 2017).

Tabla 10

Matriz de estimacion

- Objetivo especifico: Ofrecer nuevos productos naturales para controlar el

sobrepeso
. . Tipo de Herramienta de
Tipo de necesidad . poce Fuente Instrumento iy
informacion Informacion
Proveedores y
ofertas de nuevas . Bancos de
. . Secundaria Internet
materias primas datos
en el pais
Precios de
adquisicion de
rod
productos . Bancos de
naturales Secundaria Internet
. datos
sustitutos (con los
mismos
beneficios)
Investigar los
beneficios de
. . Bancos de
consumir productos  Secundaria Internet Datos

naturales para tratar
el sobrepeso

Nota: Elaboracion propia — Redatam, INEC 2010
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Tabla 11
Matriz de estimacion

- Objetivo especifico: Difundir a las personas los beneficios y propiedades

nutritivas del producto

Tipo o de
necesidad

Tipo de
informacion

Fuente

Instrumento

Herramienta de
Informacion

Caracteristicas de
productos
existentes

Secundaria

Internet

Bancos de
datos

Proceso que se
realiza para la
produccion de un
Té de bauhinia y
sacarina

Primaria

Investigacion

Experimentos

Ficha
experimental

Precios de los
productos
sustitutos

Primaria

Supermercados

Investigacion
cualitativa

Observacion de
campo

Estudio aplicado
alos
consumidores
sobre sus
preferencias

Primaria

Consumidor

Cuestionario

Encuesta

Medios de
comunicacion

Primaria

Consumidor

Cuestionario

Encuesta

Nivel de
consumo de
infusiones de té

Primaria

Consumidor

Cuestionario

Encuesta

Canales de
distribucion
utilizados por la
competencia

Primaria

Canales de
distribucion

Investigacion
cualitativa

Observacion de
campo

Marcas de
productos
competidores

Primaria

Supermercados

Cuestionario

Encuesta

Nota: Elaboracion propia
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Tabla 12
Matriz de estimacion

- Objetivo especifico: Implementar ideas creativas para innovar el producto

Tipo de Tipo de Herramienta de
. . . Fuente Instrumento . r
necesidad informacion Informacion

Investigar
sobre
maquinaria
que permita
innovar el
producto

Secundaria Internet Bancos de datos

Buscar

nuevos

beneficios . Bancos de
Secundaria Internet

para la datos

elaboracion

de Té

Preferencias

sobre la

presentacion

del producto

Nota: Elaboracion propia

Primaria Consumidor Cuestionario Encuesta

1.3.4 Diseiio y recoleccion de informacion.
Desarrollo de instrumentos

Para la recoleccion de informacion se realizd una encuesta estructurada en base a
preguntas cerradas, de escala nominal en la que el segmento seleccionado
mencionada informacion que recuerde y de escala ordinal en la que debe ordenar
datos conforme a su preferencia, se recomienda llenar la presente encuesta con
trasparencia para que de esta forma sea aprovechada la informacion obtenida con el
objetivo de alcanzar el plan de negocio esperado.

La encuesta es una metodologia de investigacion mediante la cual se realiza un
levantamiento de informacidn, a través de un cuestionario estructurado que permite
recoger datos de la poblacion objeto de estudio. Esta herramienta es muy utilizada,
porque se puede analizar de mejor manera la opinion de los encuestados (Feria,
Matilla, & Mantecon, 2020) .

La encuesta y los resultados conseguidos para el plan de negocio se plasman en

anexos (Anexo 2).
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Objetivo especifico: Ofrecer nuevos productos naturales para controlar el
sobrepeso

Informacion Secundaria
Bancos de datos

- Ofrecer nuevos productos naturales para controlar el sobrepeso
Necesidad 1. Proveedores y ofertas de nuevas materias primas en el pais

Actualmente en el mercado ecuatoriano hay una variedad de nuevos productos
naturales para controlar el sobrepeso, esto es porque cada vez la medicina natural
ha demostrado ser efectiva al momento de combatir problemas de inflamacion
intestinal y del sistema digestivo en general, ademas gracias a las propiedades
nutricionales de las plantas naturales hoy en dia es posible llevar una vida mas
equilibrada. En el mercado hoy en dia existen un sinnumero de productos naturales
para bajar de peso por lo que es necesario identificar proveedores que dispongan de
materias primas nuevas en el mercado para asi ofrecer algo diferente a la
competencia.

Planta medicinal rica en vitaminas y minerales, es un excelente antioxidante

Tabla 13
Proveedores y ofertas existentes
Proveedor Producto / Descripciéon

Guayusa

Planta medicinal rica en vitaminas y minerales, es
un excelente antioxidante

Plantas Ecuador

Guaviduca

Productosec subasta
Por sus propiedades nutricionales es un aliviador
de inflaciones y colicos estomacales.

Nota: Elaboracion propia / informacion recopilada de Plantas Ecuador — Productosec
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Necesidad 2. Precios de adquisicion de productos naturales sustitutos (con los
mismos beneficios)

En la tabla que continua se detallan los precios de adquisicion de los productos
sustitutos al que se desea comercializar, entre estos estan el té verde detox, y el té

de matcha que tienen los mismos beneficios, pero diferentes caracteristicas.

Tabla 14
Precios de adquisicion de los productos similares
Proveedor Producto / Descripcion Precio
T¢ de matcha: Bebida aromatica que ayuda en
Horniman’s el proceso de depuracion natural del 1,50
organismo.
, Té Detox: Esta infusion mezcla los beneficios
Nature's . .
del té verde, el mate y otras hierbas que 1,95
Heart ayudan a reducir naturalmente los niveles de

azlcar en la sangre
Nota. Elaboracion propia

Necesidad 3. Caracteristicas de productos existentes

Dentro de los productos ya existentes en el mercado esté el té verde, producido a
partir de las hojas de la planta Camellia Sinensis, puede tener un tono verde claro o
amarillo claro, esto depende del tipo y origen de la planta, en cuanto al sabor suele
ser dulce y algo floral. También es importante considerar los beneficios que aporta
en la salud, ¢l t¢ verde al contener catequinas y polifenoles tiene un efecto
antioxidante que ayuda a proteger las células (Hernandez, Rodriguez, & Sénchez,
2004).

Otro producto similar es el T¢ negro, a pesar de proceder de la misma planta, el
proceso de produccion es totalmente distinto, aqui se debe cumplir con un
parametro clave, que es la oxidacion completa, es decir las hojas deben estar
totalmente oxidadas antes de someterlas al proceso de secado, ya que es lo que le

dard al té negro un color oscuro (Jerke & Gonzalez, 2015).

Necesidad 4. Investigar sobre maquinaria que permita innovar el producto

En la actualidad los consumidores son mas exigentes es por ello por lo que los
negocios siempre deben estar alerta, ideando propuestas atractivas para poder

mantenerse en el mercado, realizando investigaciones constantes sobre maquinaria
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a la vanguardia que facilite la creacion de un producto novedoso con aspectos
diferenciadores caracteristicos (Jiménez, 2015).
A continuacion, se detalla la maquinaria que permitird innovar el producto;

- Maquina de procesamiento
Ayuda a reducir el contenido de humedad de las hojas, al ser una méaquina plana de
gran longitud permite exponer las hojas al aire caliente para acelerar el proceso de
evaporacion

- Maquina de enrollado
Permite liberar los compuestos aromaticos y los aceites esenciales de las hojas, ya
que por medio de esta maquinaria las mismas giran simultineamente hasta lograr
el aspecto clave del té.

- Maquina de secado

Es ideal para detener la oxidacion y mantener el sabor y la calidad de las hojas,

esta maquina funciona como un secador de aire caliente que elimina la humedad

hasta obtener el nivel de secado deseado.

Necesidad 5. Buscar nuevos beneficios para la elaboracion de T¢

El consumo de té¢ ultimamente estd asociado a efectos positivos en la salud
emocional de las personas, de acuerdo con algunos estudios la mayor parte de
plantas medicinales son ricas en componentes como los polifenoles y aminoécidos,
que ayudan a disminuir los niveles de estrés, es asi como se asocia con el bienestar
emocional ya que este tipo de bebidas promueven la relajacion mental (Vélez &
Morocho, 2021).

Estas bebidas también son consideradas como excelentes antioxidantes, porque
ayudan a fortalecer el sistema inmunologico, son empleadas en enfermedades
inflamatorias como la artritis y bronquitis. Por otro lado, es importante mencionar
que actualmente se ha investigado que el té por sus componentes antioxidantes
también ayuda a proteger la piel del dafio ocasionado por los rayos UV. Sin duda
cada vez existen mds ventajas para optar por el consumo de alimentos saludables,
dentro de estos productos se encuentran las infusiones de té que son elaboradas de

plantas medicinales, sin ningin proceso quimico por lo que resultan ideales al
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momento de elegir una bebida nutritiva y que aporte positivamente al cuerpo

(Noval, 2021).

1.3.5 Analisis e Interpretacion de la encuesta

1.- ¢ Tiene algun problema al momento de consumir bebidas aromaticas como el
Té?

Tabla 15
Dificultad al momento de consumir bebidas aromadticas
Respuesta Cantidad Porcentaje
Si 42 10,99%
No 340 89,01%
Total 382 100%

Nota. Datos tomados de la encuesta aplicada

Grafico 1 Dificultad al momento de consumir bebidas aromdticas

10,99%
89,01%
= Si =No

Nota. Datos tomados de la encuesta aplicada

Analisis: De acuerdo con la informacion obtenida de las 382 personas encuestadas,
se evidencia en la pregunta 1 que el 89,01% de los encuestados resaltaron no tener
ninguna clase de problema al momento de consumir bebidas aromaticas (T¢), esto
en contraste con el 10,99% que afirmaron si poseer alguna clase de problema.

Interpretacion: En relacion con la interpretacion de la pregunta 1 se destaca un
valor porcentual cercano al 90% de personas que no poseen ninguna clase de
problema en el consumo de bebidas aromaticas con lo cual representaria un

mercado potencial amplio para el producto propuesto en el plan de negocio.
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2.- Para reforzar. Sefiale los problemas que tiene con las actuales bebidas
aromaticas.

Tabla 16
Problemas que tiene con las actuales bebidas aromdticas
Respuesta Cantidad Porcentaje

Perjudiciales para la salud 14 33,5%
Poco contenido 11 25%
Ausencia de variedad de sabores de Té 14 33,5%
Tiene efectos secundarios 3 8%
Total 42 100%

Nota. Datos tomados de la encuesta aplicada

Grifico 2
Problemas que tiene con las actuales bebidas aromaticas

= Perjudiciales para la salud
= Poco contenido
Ausencia de variedad de sabores de Té

Tiene efectos secundarios
Nota. Datos tomados de la encuesta aplicada

Analisis: En relacion con el numero de encuestados que afirmaron tener algin
problema con el consumo de bebidas aromaticas, se presenta que, en porcentajes
iguales, los encuestados citan a dichas bebidas como perjudiciales para la salud y
ausencia en variedad de sabores en relacion con valores porcentuales de 33,5% cada
uno, el 25% resalta un contenido reducido y el 8% cita la presencia de efectos
secundarios por su consumo.

Interpretacion: Gran parte del porcentaje de encuestados que afirmaron tener
problemas en el consumo de bebidas aromaticas citan dichos problemas a efectos
en su salud y ausencia de variedad en sabores; razon por la cual el producto

propuesto en el plan de negocios ayudaria a contrastar dichos problemas ya que su
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produccion se fundamentaria en el cuidado de la salud del consumidor y ofrecer un

nuevo sabor de Té en el mercado

3.- ¢ Cuando usted escucha la palabra "Nutricion" que se le viene a la mente?

Tabla 17
Definicion de los encuestados sobre la palabra Nutricion
Respuesta Cantidad Porcentaje
Salud y bienestar 281 73,56%
Alimentacion 88 23,04%
Vida plena 13 3,40%
Total 382 100%

Nota. Datos tomados de la encuesta aplicada

Grifico 3
Definicion de los encuestados sobre la palabra Nutricion

3,40%

= Salud y bienestar = Alimentacién Vida plena

Nota. Datos tomados de la encuesta aplicada

Analisis: Del total de encuestados se cita que, el 73,56% de ellos relacion la palabra
“Nutricion” con salud y bienestar, el 23,04% lo asocian con la alimentacién o
productos alimenticios y el 3,4% lo asocian con un estilo de vida pleno.

Interpretacion: Se logra evidenciar que los encuestados poseen asociaciones
directas del concepto nutricion respecto a cualidades positivas; razon por la cual al
priorizar la produccién del t€ con hojas de Bauhinia bajo estandares de calidad que
garanticen que el producto resultante posea cualidades positivas como lo es el
concepto “nutricién” se estimaria una apreciacion favorable del producto por parte

de los consumidores o clientes potenciales.
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4.- ¢Cuando usted escucha la palabra "Desayuno” que se le viene a la mente?

Tabla 18
Definicion de los encuestados sobre la palabra desayuno
Respuesta Cantidad Porcentaje
Comida 219 57,33%
Mafana 131 34,29%
Salud 32 8,38%
Total 382 100%

Nota. Datos tomados de la encuesta aplicada

Grifico 4
Definicion de los encuestados sobre la palabra desayuno

= Alimentacién / Comida = Mafiana = Salud

Nota. Datos tomados de la encuesta aplicada

Analisis: Del total de encuestado se evidencia que, el 57,33% de ellos asocian la
palabra “Desayuno” con alimentacién o comida, el 34,29% lo asocian con un
horario en especifico en este caso con la mafiana y el 8,39% lo asocian con salud.

Interpretacion: Se evidencia que los encuestados asocian el concepto desayuno
con alimento, salud y un horario del dia por lo cual, partiendo de dicha premisa se
podria concebir una asocian con los productos que componen el desayuno y bebidas
mas frecuentes para de esta forma potenciar el producto propuesto en el plan de

negocios como un complemento perfecto de la alimentacion y de forma mas

especifica de los desayunos.
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5.- ¢Cuéndo usted escucha la palabra "Plantas medicinales™ que se le viene a la
mente?

Tabla 19
Definicion de los encuestados sobre la palabra Palabras medicinales
Respuesta Cantidad Porcentaje
Relajantes 198 51,83%
Salud 122 31,94%
Medicina natural 62 16,23%
Total 382 100%

Nota. Datos tomados de la encuesta aplicada

Grifico 5
Definicion de los encuestados sobre la palabra Palabras medicinales

= Relajantes = Salud = Medicina natural

Nota. Datos tomados de la encuesta aplicada

Analisis: De acuerdo con los datos recolectados se destaca que el 51,83% de los
encuestados asocian las “Plantas medicinales” con sensaciones relajantes, el
31,94% las asocian con la salud y el 16,23% lo asocian directamente con la
medicina natural.

Interpretacion: De los datos obtenidos se evidencia que gran porcentaje de los
encuestados asocian las plantas medicinales con una sensacion en particular la cual
es la relajacion y en consideracion a que dentro del plan de negocios se optimizara
el uso de hojas de Bauhinia como materia prima las cuales presentan cualidades
relajantes, se podria esperar de acuerdo con dichos datos una buena recepcion del

producto por parte de los clientes potenciales.
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6.- De las siguientes caracteristicas que poseen las bebidas aromaticas como el Té,

califiquelas en orden de importancia siendo 1 mas importante y 7 menos importante.

Tabla 20
Importancia de las caracteristicas que poseen las bebidas aromdticas
Respuesta Opcion  Opcion  Opcién  Opcién Opciéon  Opcién Opciéon Total
@ (0] 3 (C)] () © ()
0 0

Sabor 305 33 22 11 11 382
Textura 120 131 98 0 11 0 22 382
Tamafio 114 65 111 33 19 14 27 382
Peso 50 210 67 11 13 9 22 382
Calidad 207 55 87 0 22 0 11 382
Precio 186 98 44 11 0 11 32 382
Presentacion

y 262 55 11 19 19 5 11 382
empaquetado

Nota. Datos tomados de la encuesta aplicada

Grifico 6
Importancia de las caracteristicas que poseen las bebidas aromadticas

Presentacion y empaquetado I
Precio I N .

Calidad GG B |

Peso NN '
Tamafio I |
Textura I ‘m

Sabor I
0 100 200 300 400 500

m Opcio6n (1) m Opcidn (2) m Opcidn (3) = Opcidn (4)
m Opcioén (5) m Opcidn (6) m Opcidn (7)

Nota. Datos tomados de la encuesta aplicada

Analisis: De acuerdo con los datos recolectados se aprecia con un valor porcentual
del 80% que el sabor es una de las caracteristicas mas apreciadas de las bebidas
aromaticas (T¢), seguido por el 68,6% quienes destacan a la presentacion y el
empaquetado como una de las caracteristicas mas importantes.

Interpretacion: Ya que se tiene previsto priorizar dentro del proceso de produccion
del producto el sabor, presentacion y empaquetado se estima junto a los datos de la

encuesta que estos serian muy bien valorados por los clientes potenciales.
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7.- ¢ Cuéntas cajas de bebidas arométicas como el Té compra al mes?

Tabla 21
Consumo de té por parte de los encuestados
Respuesta Cantidad Porcentaje
1 129 33,77%
2 102 26,70%
3 98 25,65%
4 53 13,87%
5 0,00%
6 0,00%
7 0 0,00%
Total 382 100%

Nota. Datos tomados de la encuesta aplicada

Grafico 7
Consumo de té por parte de los encuestados
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Nota. Datos tomados de la encuesta aplicada

4 5 6 7

Analisis: Respecto a la cantidad de cajas de bebidas aromaticas como el T¢é
compran los encuestados al mes se obtuvo que, el 33,77% de encuestados las
compran con una frecuencia de 1 vez por mes, el 26,7% las adquieren en una
frecuencia de 2 veces al mes, el 25,65% con una frecuencia de 3 veces al mes y el
13,87% las adquieren 4 veces al mes.

Interpretacion: De acuerdo con la informacién presentada se evidencia que en un
porcentaje mayoritario los encuestados optan por adquirir de 1 a 2 cajas de T¢ por
mes por lo cual se priorizaria dicha informacién con la finalidad de obtener una

primera estimacion respecto a la demanda potencial y acorde a ello evaluar la
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capacidad de producciodn tentativa en caso de que la demanda fluctué en un nimero

mayor o menor.

8.- De las siguientes marcas que tienen las bebidas aromaticas califique en orden de
preferencia siendo 1 la de mayor preferencia y 5 la de menor preferencia.

Tabla 22
Preferencia sobre las marcas de bebidas aromadticas
Opcién < Opcién Opcién Opcion
Respuesta Opcion (2 Total
P ) pein® ) ) 5)
Nature’s Heart 284 38 38 11 11 382
Horniman's 291 35 41 6 9 382
Lipton 112 73 143 20 35 382
Ile 230 94 23 22 14 382
Amatea Té
(Tienda online) 87 120 55 65 55 382
Nota. Datos tomados de la encuesta aplicada
Grifico 8
Preferencia sobre las marcas de bebidas
Amatea Té (Tienda online) || EGTNNEGEE I
e |
Lipton | |
Horniman’s |
Nature’s Heart - |
0 100 200 300 400 500
m Opcién (1) mOpcion (2) mOpciodn (3) m Opcidn (4) mOpcidn (5)
Nota.

Datos tomados de la encuesta aplicada

Analisis: En consideracion a los datos recolectados se destaca que, del total de
encuestados, el 76,2% de ellos prefieren el consumo de la marca Horniman's,
seguido por Nature’s Heart con el 74,3% y Ile con el 60,1% como las marcas de
mayor preferencia.

Interpretacion: Se evidencia que, si bien gran porcentaje de los encuetados optan

por el consumo de marcas reconocidas o ya posicionadas en el mercado, la
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propuesta de un T¢ a base de hojas de Bauhinia se presentaria como un producto
que gracias a sus caracteristicas se ajustaria a las expectativas del consumidor por
lo cual en base a estrategias efectuadas de forma adecuada se conseguiria un

posicionamiento y reconocimiento en el mercado.

9.- De los siguientes canales de distribucion que tienen las bebidas aromaticas como
el té, califique de acuerdo con su preferencia, siendo 1 la de mayor preferenciay 5

la de menor preferencia.

Tabla 23
Canales de distribucion de mayor preferencia
Opcion o Opcién Opcién Opcion
Respuesta Opcion (2 Total
Resp ) piin@ @) ) 5)
Tiendas 273 1 38 38 22 382
barriales
Micro 158 164 45 1 4 382
mercados
Super 175 109 76 22 0 382
mercados
Mercados 109 109 87 44 33 382
Tiendas online 98 65 65 65 88 382
Nota. Datos tomados de la encuesta aplicada
Grifico 9
Canales de distribucion de mayor preferencia
Tiendas online  INEEG_G_GEG_G I
Mercados NN _
Super mercados  INNEEENEGEGEGEGE
Mini mercados IR —
Tiendas barriales NG |
0 100 200 300 400 500

m Opcion (1) = Opcidén (2) = Opcidn (3) = Opcidn (4) = Opcidn (5)

Nota. Datos tomados de la encuesta aplicada

Analisis: De acuerdo con los datos recolectados se destacan a las tiendas barriales
como los puntos o canales de distribucion de mayor preferencia por los encuestados
con un valor porcentual del 71,4%, seguido por los supermercados con un 45,7% y

los minimercados con un 41,3%.
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Interpretacion: En concordancia con la interpretacion se podria llegar a estimar
como puntos centrades de distribucion del producto a las tiendas barriales, ya que
estas suelen encontrarse distribuidas en varios sectores estratégicos que permitirian
un mayor alcance del producto en relacion a la segmentacion del mercado; de igual
forma se haria énfasis tanto en mini y super mercados para de esta forma llegar a
cadenas de comercio que permitan una mayor difusion del producto tanto a nivel

micro como macro.

10.- Del siguiente listado de tamafio de bolsas de Té ¢Usted cudl prefiere consumir?

siendo 1 més importante y 3 menos importante.

Tabla 24
Preferencia de tamaiio de bolsas de Té
Respuesta Opcion (1) Opciodn (2) Opciodn (3) Total
lor 142 120 120 382
1,509r 293 77 12 382
2gr 65 109 207 382

Nota. Datos tomados de la encuesta aplicada

Grifico 10
Preferencia de tamariio de bolsas de Té

2o [
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W Opcion (1) ®mOpcidn (2) = Opcion (3)
Nota. Datos tomados de la encuesta aplicada

Analisis: De acuerdo con el tamafio de mayor preferencia para el consumo de Té,
se evidencia de acuerdo con los datos de la encuesta que, el 76,6% destaca la

presentacion de 1,5 gr como la mas importante, seguida por la presentacion de 1 gr
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con el 37,1% y dejando a la presentacion de 2 gr como la menos preferida o la de
menor importancia de acuerdo con los encuestados.

Interpretacion: Se destaca un contenido de 1,5 gr se estimaria una concordancia
con los resultados obtenidos de la encuesta por lo cual esta caracteristica seria una

de las que potenciarian la recepcion del producto (T¢) dentro del mercado.

11.- De los siguientes medios de comunicacion seleccione en orden de importancia

siendo 1 la de mayor importancia 'y 7 la de menor importancia

Tabla 25

Medios de comunicacion de preferencia
Respuesta Opci6  Opcié6  Opci6  Opcié6  Opci6  Opci6  Opcio  Tota

n (1) n (2) n (3) n (4) n (5) n (6) n (7) 1

Redes sociales 309 58 5 3 3 4 0 382
Radio 76 76 95 22 11 22 80 382
Television 109 87 76 44 11 55 0 382
nacional
Television 55 76 87 33 44 22 65 382
cable
Periodico 55 87 55 33 65 87 0 382
Revistas 55 98 65 11 33 33 87 382
Gigantografia 98 87 33 55 11 41 57 382

s
Nota. Datos tomados de la encuesta aplicada

Grifico 11
Medios de comunicacion de preferencia

Gigantografias  INEGEGEN |
Revistas NN T
Periodico I ]

Television cable I |

Television nacional I I
Radio NN I

Redes sociales I —
0 100 200 300 400 500
m Opciodn (1) m Opcidn (2) = Opcidn (3) = Opcidn (4)
= Opciodn (5) m Opcidn (6) m Opcidn (7)

Nota. Datos tomados de la encuesta aplicada

Analisis: De acuerdo con los datos recolectados acerca de los medios de

comunicacion de mayor importancia para los encuestados se presenta que, el 81%
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de ellos catalogan a las redes sociales como el medio de comunicacion de mayor
importancia y esta a su vez seguida por las gigantografias con un 25,7%.

Interpretacion: Ya que dentro de las estrategias estimadas para el producto
propuesto en el plan de negocios se estipul6 el uso de redes sociales como medio
de difusion del producto (T¢) y dado que de acuerdo con los datos de la encuesta se
evidencia una preferencia del 81% hacia este medio de comunicacion, se estimaria
una recepcion optima de material publicitario por dicho medio por parte de los

clientes potenciales.

12.- De las siguientes redes sociales seleccione en orden de importancia siendo 1

la de mayor importancia y 5 la de menor importancia.

Tabla 26
Redes sociales de preferencia para los encuestados
Opcién Iy Opcion Opcion Opcion
Respuesta Opcién (2 Total
B () pitn @ ) ) (5)

Facebook 273 65 22 11 11 382
Instagram 246 82 33 0 22 382
Twitter 109 44 153 22 55 382
WhatsApp 158 93 55 33 44 382
YouTube 131 98 22 33 98 382

Nota. Datos tomados de la encuesta aplicada

Grifico 12
Redes sociales de preferencia para los encuestados
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Nota. Datos tomados de la encuesta aplicada



Analisis: Dentro de las redes sociales de mayor preferencia o importancia percibida
por los encuestados se destaca a Facebook con un valor porcentual del 71,4% y

seguido por Instagram con un valor de 64,3%.

Interpretacion: Dado que tanto Facebook como Instagram son redes sociales que
se encuentran en pleno auge, se destaca su importancia dentro de la difusion de
material publicitario tanto dentro de su plataforma gratuita como de pago, con lo

cual se podria conseguir un crecimiento del mercado potencial.

13.- ¢ Cudl es el nombre de la radio que normalmente escucha?

Tabla 27
Nombres de la radio que normalmente escuchan los encuestados
Respuesta Cantidad Porcentaje

Radio Turbo 175 45,81%
Radio Bandida 108 28,27%
Radio Canela 65 17,02%
Radio la Bruja 34 8,90%
Total 382 100%

Nota. Datos tomados de la encuesta aplicada

Grifico 13
Nombres de la radio que normalmente escuchan los encuestados

8,90%

= Radio Turbo = Radio Bandida = Radio Canela = Radio la Bruja

Nota. Datos tomados de la encuesta aplicada

Analisis: De acuerdo con los datos recolectados se evidencia que, Radio Turbo con

un porcentaje del 45,81% es la estacion de radio de mayor sintonizacion por los
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encuestados, seguido por Radio Bandida con un 28,27%, Radio Canela con un
17,02% y Radio Bruja con un 8,9%.

Interpretacion : Con la informacion obtenida es recomendable la elaboracion de
estrategias de marketing en base a la contratacion de medios publicitarios en las
estaciones de radio de mayor sintonia para conseguir una mayor cobertura o una

cobertura adicional a la de las redes sociales.

14.- ;Cudl es el nombre del programa de la radio que usted normalmente escucha?

Tabla 28
Programas de la radio gue normalmente escuchan los encuestados
Respuesta Cantidad Porcentaje

El informador 205 53,66%
El mafianero 97 25,39%
Entretenimiento 57 14,92%
Otro 23 6,02%
Total 382 100%

Nota. Datos tomados de la encuesta aplicada

Grafico 14
Programas de la radio que normalmente escuchan los encuestados
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Nota. Datos tomados de la encuesta aplicada

Analisis: De acuerdo con los datos recolectados de la encuesta se evidencia que, el
53,66% de los encuestados suelen sintonizar la radio para escuchar el programa EI
Informador, el 25,39% escucha El Mananero, el 14,92% sintonizan programas de

entretenimiento y el 6,02% restante citaron una opcion diferente a las mencionadas.
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Interpretacion: Dado de que el objetivo de la encuesta estd encaminado a
identificar los canales, medios y programas de mayor preferencia por los usuarios,
se evidencia que mas del 50% de los encuestados prefieren escuchar el programa

“El Informador” en contraste con el resto de los programas de radio citados.

15.- De los siguientes canales de television nacional seleccione el que usualmente

observa, siendo 1 el de mayor importancia y 6 el de menor importancia.

Tabla 29
Canales de television nacional de preferencia para los encuestados
Opcion Opcion  Opciéon  Opcién  Opcion  Opcion

Respuesta a) @) 3) ) ) 6) Total
Ecuavisa 180 90 23 4 19 67 382
RTS 56 101 101 23 45 56 382
Teleamazonas 56 90 135 11 11 79 382
TC Television 146 79 56 45 23 34 382
Gama TV 34 124 67 11 67 79 382
RTU 79 79 56 11 34 124 382

Nota. Datos tomados de la encuesta aplicada

Grifico 15
Canales de television nacional de preferencia para los encuestados
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Nota. Datos tomados de la encuesta aplicada
Analisis: Se evidencia de acuerdo con los datos de la encuesta que, el 47,1%
catalogan al canal Ecuavisa como el de mayor importancia, seguido por TC

television con un 38,2% y siendo el canal con menor preferencia por los

encuestados RTU con un 32,4%.
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Interpretacion : Al identificar los canales tanto de mayor preferencia como de
menor preferencia dentro de la Tv Nacional, permite priorizar la difusion de
contenido publicitario en medios de gran alcance tanto a nivel micro como macro
y a pesar de que canales como RTU sean catalogados como de menor importancia
por los encuestados, esto no desmerita su alcance a nivel micro por lo que puede
también ser considerado como punto de partida para difusion publicitaria en caso

de ser necesario.

16.- De los siguientes canales de television cable seleccione el que suele observar,
siendo 1 el de mayor importancia y 5 el de menor importancia.

Tabla 30
Canales de television cable de preferencia para los encuestados
Opcion < Opcion Opcion Opcion
Respuesta Opcion (2 Total
P () pitn@ @) 4) (5)

Fox 169 101 34 11 67 382
Discovery 79 146 90 11 56 382
CNN 112 124 67 11 67 382
ESPN 135 112 56 34 45 382
Animal Planet 112 124 56 90 0 382

Nota. Datos tomados de la encuesta aplicada

Grafico 16
Canales de television cable de preferencia para los encuestados
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Nota. Datos tomados de la encuesta aplicada

Analisis: Con relacion a los canales de television por cable catalogadas como de

mayor importancia por los encuestados se destaca Fox con un 44,1% como el de
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mayor importancia, seguido por ESPN con un 35,3% y como el canal de menor
importancia se cita a CNN con un 17,6%.

Interpretacion: Si bien los canales de television por cable son medios de difusion
publicitaria de alto reconocimiento, se toma en consideracién su uso para
proyecciones a futuro ya que su alcance se da dentro de un entorno internacional y
dado que se priorizara el alcance de contenido publicitario del producto propuesto
dentro del nivel nacional partiendo de un nivel micro, el uso de canales de tv por
cable se conservaria como una opcioén a largo plazo.

17.- ;Cual es el nombre del periddico que usted suele leer?

Tabla 31
Nombre del periédico que suelen leer los encuestados
Respuesta Cantidad Porcentaje

La Hora 165 43,19%
El Comercio 123 32,20%
El Heraldo 70 18,32%
El Ambatefio 24 6,28%
Total 382 100%

Nota. Datos tomados de la encuesta aplicada

Grifico 17
Nombre del periddico que suelen leer los encuestados

6,28%

= LaHora =ElComercio =ElHeraldo El Ambatefio

Nota. Datos tomados de la encuesta aplicada
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Analisis: De acuerdo con los datos recolectados de la encuesta, se aprecia como el
periddico de mayor preferencia a La Hora con un porcentaje de 43,19%, seguido
por El Comercio con un 32,2%, El Heraldo con un 18,32% y El Ambatefio con un
6,28%.

Interpretacion: La identificaciéon del periédico de mayor preferencia por los
encuestados es fundamental en cuanto a medios de difusion se refiere, a través de
ellos se conformarian excelentes estrategias de marketing tanto a la prensa local

como nacional para una difusion a nivel tanto micro como macro.

18.- ¢ Cuadl es la seccion del periddico que usted suele leer?

Tabla 32
Seccion del periddico de mayor preferencia para los encuestados
Respuesta Cantidad Porcentaje

Noticias 211 55,24%
Entretenimiento 98 25,65%
Clasificados 64 16,75%
Otro 9 2,36%
Total 382 100%

Nota. Datos tomados de la encuesta aplicada

Grafico 18
Seccidn del periddico de mayor preferencia para los encuestados

2,36%

= Noticias = Entretenimiento = Clasificados Otro

Nota. Datos tomados de la encuesta aplicada
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Analisis: Se identifica como las secciones mas concurridas por los lectores a la
seccion de noticias con un porcentaje de 55,24%, seguido por la seccion de
entretenimiento con un 25,65%, los clasificados con un 16,75% y con un 2,36% se
destacan opciones diferentes a las citadas.

Interpretacion: Se destaca la seccion de las noticias como puntos centrales que
llaman la atencion de los lectores y se destaca como la seccion de mayor preferencia
con lo cual se optimizaria el contenido publicitario dentro de dicha seccion o en una
seccion cercana a ella para de esta forma se pueda apreciar dicha publicidad por el

lector de forma fluida.

19.- (Cuadl es la revista que usted habitualmente lee?

Tabla 33
Revistas que suelen leer los encuestados
Respuesta Cantidad Porcentaje

Ekos 235 61,52%
Vistazo 95 24,87%
Familia 41 10,73%
Otro 11 2,88%
Total 382 100%

Nota. Datos tomados de la encuesta aplicada

Grifico 19
Revistas que suelen leer los encuestados

2,88%

= Ekos = Vistazo = Familia = Otro

Nota. Datos tomados de la encuesta aplicada
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Analisis: De acuerdo con los datos obtenidos de la encuesta, se logra evidencia
con un porcentaje del 61,52% que la revista Ekos es la mas preferida por los
encuestados, seguida por la revista Vistazo con un 24,87%, revista Familia con
10,73% y opciones diferentes a las citadas con un porcentaje del 2,88%.

Interpretacion: Se puede evidenciar una gran preferencia de los encuestados hacia
la revista Ekos por lo cual, se la tomaria en consideracion como una de las opciones
mas viables para difusion de contenido publicitario debido al alcance que esta

representa tanto a nivel micro y macro.

20.- ¢Cual es la seccion de la revista que usted habitualmente lee?

Tabla 34
Seccion de la revista que habitualmente leen los encuestados
Respuesta Cantidad Porcentaje

Acrticulos 188 49,21%
Anuncios publicitarios 124 32,46%
Farandula 62 16,23%
Otro 8 2,09%
Total 382 100%

Nota. Datos tomados de la encuesta aplicada

Grafico 20
Seccion de la revista que habitualmente leen los encuestados

2,09%

= Articulos = Anuncios publicitarios = Fardndula Otro

Nota. Datos tomados de la encuesta aplicada
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Analisis: La seccion de las revistas que son mayormente leidas por los encuestados
son los articulos con un 49,21%, seguido por los anuncios publicitarios con un
32,46% y la farandula con un 16,23%; esto en contraste al 2,09% que citdé una
respuesta diferente a las opciones presentadas.

Interpretacion: Con la informacion presentada se logra evidenciar que la seccion
de articulos y anuncios publicitarios son puntos clave dentro de la difusion
publicitaria concerniente al uso de revistas ya que estas resultan mas atractivas para
el lector e incitarian una mayor curiosidad por el producto propuesto en el plan de

negocios.

21.- Mencione en qué lugar ha observado gigantografias

Tabla 35
Lugares en los que han observado gigantografias los encuestados
Respuesta Cantidad Porcentaje

Avenidas principales 207 54,19%
Parques 97 25,39%
Centro 72 18,85%
Otro 6 1,57%
Total 382 100%

Nota. Datos tomados de la encuesta aplicada

Grifico 21
Lugares en los que han observado gigantografias los encuestados

1,57%

18,85%

= Avenidas principales = Parques Centro Otro

Nota. Datos tomados de la encuesta aplicada
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Analisis: De acuerdo con los datos obtenidos de la encuesta se destaca a las
avenidas principales con un porcentaje del 54,19% como los lugares en donde los
encuestados mayormente observan gigantografias, seguido por los parques con un
25,39%, el centro con un 18,85% y el 1,57% cito respuestas diferentes a las
presentadas en las opciones.

Interpretacion: Las gigantografias al ser medios publicitarios de gran alcance para
todo publico por su ubicacion en espacios concurridos y abiertos forman uno de los
medios Optimos para difusion publicitaria, sin embargo, se toma en consideracion
su costo en relacion con el tiempo que estara expuesto el material publicitario al

publico y la ubicacion de la gigantografia.

22.- ;Cual es el horario que dedica a medios de comunicacién?

Tabla 36
Horario que los encuestados dedican a medios de comunicacion
Respuesta Cantidad Porcentaje

06 am - 09 am 68 17,80%
09 am - 12 pm 38 9,95%
12 pm - 15 pm 33 8,64%
15 pm - 18 pm 53 13,87%
18 pm-21 pm 152 39,79%
21 pm - 00 am 38 9,95%
Total 382 100%

Nota. Datos tomados de la encuesta aplicada

Grifico 22
Horario que los encuestados dedican a medios de comunicacion

P s

m06am-09am =09 am-12 pm = 12 pm - 15 pm
15pm - 18 pm = 18 pm - 21 pm = 21 pm - 00 am

Nota. Datos tomados de la encuesta aplicada
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Analisis: De acuerdo con los datos se destaca el horario de 18 pm - 21 pm como la
franja horaria de mayor preferencia con un valor porcentual del 39,79%, seguido
por el horario de 06 am - 09 am con un porcentaje de 17,8% y siendo la opcion
menos frecuentada la de 12 pm — 15 pm con un 8,64%.

Interpretacion: El determinar el lapso de mayor concurrencia respecto al uso de
los medios de comunicacion por parte de los encuestados, representa un punto clave
dentro de las estrategias de marketing y publicidad del presente plan de negocios,
ya que a partir de dicha informacion se estableceria el horario tentativo de mayor
concurrencia en el que se difundiria contenido publicitario relacionado a la marca

y el producto en los medios de comunicacion elegidos.
1.4 Demanda Potencial

También conocida como demanda maxima alcanzable por uno o varios productos
en un mercado establecido, consiste en realizar calculos especificos con los que es
posible evaluar hipotéticamente la capacidad de ventas que puede alcanzar un
negocio. Por ello para determinar la demanda se tom6 en cuenta una pregunta de la
encuesta aplicada, en la cual se determin6 que el valor méximo es 4 y el valor
minimo es 1, con ello se obtiene un valor sigma de 2.5 como se detalla a
continuacion:

.Cuantas unidades compra al mes?

Tabla 37
Unidades que compran a la semana con la frecuencia
Respuesta Frecuencia
1 19
2 7
3 3
4 1
5 0
6 0
7 0
TOTAL 30

Nota. : Elaboracidn propia en base a la encuesta piloto
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Ecuacion 1

Valor sigma
Valor Maximo + Valor Minimo
a =
2
4+1
0= 2
o= 2,5
Universo
N= Z72*6"M2
en2
7= 1,96
0= 2,5
0,
e= 0,05 5%
Z? x g2
N= 1,96"2%32
0,05"2
N= 24,01 24,01
0,0025
N= 9.604 Universo/Demanda
Nota. Elaboracion propia
Tabla 38
Valor sigma
Aiio Demanda TCP Decrecimiento
2019 9.151
2020 9.262 1,20% 111
2021 9.375 1,20% 112
2022 9.489 1,20% 114
2023 9.604 1,20% 115
2024 9.376

Nota. Elaboracion propia — Datos de Redatam INEC 2010
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Tabla 39
Proyeccion de la demanda

9.650
9.600
9.550
9.500
9.450
9.400
9.350
9.300
9.250
9.200

9.150
9.100

Nota. Elaboracion propia — Datos de Redatam INEC 2010

Tabla 40
Determinacion de la Demanda en productos
Demanda
Afio Demanda 5 Productos Demanda deN Dem,anda
Personas productos al afio  en dolares
mensual
2024 9.376 2,5 23.441 1.218.913 1.706.478

Nota. Elaboracion propia
Analisis
Se puede observar que la demanda para el 2024 es de 9,376 personas y se requiere

de 23.441 unidades de producto al mes, al afio una demanda de 1.218,913 unidades,

obteniendo una demanda en dolares de 1.706,478.
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1.5 Analisis del Macro y Microambiente

1.5.1 Analisis del microambiente

Las cinco fuerzas de Porter son un modelo analitico para evaluar la competencia y conocer el mercado al que se desea atraer, por medio del
analisis de factores clave se busca interpretar la intensidad competitiva de una empresa y su rentabilidad a largo plazo, es asi como a la orden

del dia las empresas se enfrentan a un entorno altamente competitivo (Michaux & Cadiat, 2016).

Tabla 41
Perfil competitivo — Cinco fuerzas de Porter
= = = = Alto =
R % Amenaza % Amenaza de % Alto poder de ?§ poder de =§
No Rivalidad entre los - de nuevos & & s = . &
. iV . = productos = negociacion de los = negociaci =
competidores ° competidor = . 2 ° . 2
= es = sustitutos = proveedores = on de los =
> > > > clientes >
Numero de Niveles de Variedad de Cantidad de 'vael de.
. 1 . 1 Productos 1 1 informaci 1
competidores precios . Proveedores .
Sustitutos on
Posicionamiento de Canales de Bebidas Capacidad de Sensibilid
2 0 distribucion 0 saludables 0 abastecimiento de 1 ad al 1
la marca . . .
establecidos alternativas los proveedores precio
Estrategias de Estrategias Acogida por las Dependencia por Baja
3 . 1 de 0 marcas mejor 0 . 0 lealtad a 0
marketing . gy ciertos proveedores
publicidad posicionadas la marca
Precios competitivos 0 Capa:;;dad 0 Rivalidad de 1 Materia prima de 1 Buena 1
y promociones b precios calidad atencion
innovar
Promedio 0,5 0,25 0,5 0,8 0,8

Nota. Elaboracién propia
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A continuacion, se detalla la matriz EFI que es una herramienta de auditoria interna
que busca analizar y comprender las fortalezas y debilidades como factores de una
organizacion o de algun departamento en especifico en el que se pueden hacer

cambios para mejorar.

Tabla 42
Matriz EF1
Fortalezas
Factor Clave de Exito Peso Califlilcaci() Valor Ponderado
F1 Producto natural 0,2 3 0,6
F2 Proceso de .produgci(')n amigables 0.1 4 0.4
con el medio ambiente
F3 Precios accesibles 0,15 3 0,45
F4 Buena situacion financiera 0,2 4 0,8
Subtotal 2,25
Debilidades
D1  Maca no posicionada 0,09 1 0,09
D2  Competicion basada en precios 0,09 2 0,18
D3  Publicidad negativa 0,12 1 0,12
D4  Infraestructura arrendada 0,05 2 0,10
l Subtotal 0,49
Total 2,74
Total 1 Total, Promedio

2,74

Nota: Elaboracion fuente propia

Analisis:

Se puede observar que el total es 2.74 por lo que supera el valor promedio, esto
demuestra que la empresa aprovecha las fortalezas frente a sus competidores, sin
embargo, no estaria mal realizar ciertas mejoras internas considerando que serian

positivas para el negocio.

El analisis PESTEL es una matriz para estudiar el entorno formulando hipotesis
estratégicas, las mismas que deben ser categorizadas para en base a ello identificar
las oportunidades y amenazas y tomar decisiones mds técnicas. Es una herramienta
muy utilizada en planificacion estratégica; ya que ayuda a comprender que es lo
que estd pasando en el entorno empresarial identificando como los factores
politicos, econdmicos, sociales, tecnoldgicos, ecoldgicos y legales pueden afectar
al negocio y asi poder establecer estrategias flexibles y dinamicas que permitan
perdurar en el mercado (Michaux & Cadiat, Las cinco fuerzas de Porter: Como

distanciarse de la competencia con éxito, 2017).
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Tabla 43

PESTEL Té de hojas de bauhinia

Impacto  Duracién
Alto=3 > 6 meses =
o puntos 3 puntos Oportunidad %?:;lzea
Criterio SIM Descripcion Medio= <6 meses=  Total Marque con
2 puntos 2 puntos una "X" co'l'lxu:la
Bajo=1 <lmes=1
punto
P1 Inestabilidad Politica: Corrupcion en las instituciones del pais 3 3 9 X
P2 Acuerdos comerciales en el sector alimenticio con empresas 3 3 9 X
Politico posicionadas en el mismo mercado
P3 Cambios de gobierno: Nuevas reformas que afecten al sector 1 2 2 X
P4 Normativas gubernamentales: Mala administracion de los recursos 2 2 4
publicos
El Tarifas més accesibles para los usuarios que la competencia 2 3 6 X
Econdémico E2 Altas tasas de financiamiento para las empresas del sector alimenticio 2 2 4 X
E3 Imposicion de altos aranceles para el sector alimenticio 3 3 9 X
S1 Opinién de los clientes: Expectativa frente a la marca 3 3 9 X
Social S2 Patron de compra: Habitos y rutinas del consumidor 2 3 6 X
S3 Estilo de vida: incremento de consumo de alimentos saludables 3 3 9 X
T1 Niveles de innovacion: Producto diferenciador 3 3 9 X
Tecnolodgico T2 Nuevos dispositivos tecnoldgicos: Reduccion de mano de obra 2 3 6 X
T3 Reemplazo de tecnologia: Comercializacion de un producto mono6tono 2 3 6 X
Cl1 Riesgos naturales: Desestabilidad laboral 3 3 9 X
Ecologico C2  Proceso para obtener certificaciones ambientales 2 3 6 X
C3 Niveles de contaminacion: Limitada produccion 2 3 6 X
Legal L1 Permisos de funcionamiento pertinentes 3 3 9 X
L2 Sistema de gestion en seguridad y salud en el trabajo 2 3 6 X
L3 Leyes y regulaciones fiscales: como impuestos sobre las ventas 3 3 9 X

Nota: Elaboracion fuente propia

45



Ahora se detalla la matriz EFE considerando las oportunidades y amenazas, por medio de un estudio de campo con el cual se establecen

diferentes factores externos que pueden influir en el posicionamiento de la marca. Recordemos también que esta matriz es fundamental

porque nos ayuda a contrarrestar riesgos externos través de la formulacion de estrategias que ayudan a aprovechar las oportunidades y

disminuir las amenazas.

Tabla 44

Matriz EFE Té de hojas de bauhinia

Factor Clave de Exito Peso Calificacion Valor Ponderado
Oportunidades
Ol Demanda de productos naturales para el cuidado de la

salud 0,4 4 1,6

02 Innovacion permanente 0,1 3 0,3
03 Posible alianza con empresas del sector 0,06 3 0,18
04 Generacion de empleo 0,12 3 0,36
Subtotal Fortalezas 0,68 13 2,44

Amenazas

Al Inestabilidad Politica 0,04 2 0,08
A2 Inseguridad del pais 0,05 2 0,1
A3 Aumento de la competencia 0,2 1 0,2
A4 Desconocimiento de los de beneficios del producto 0,03 1 0,03
Subtotal Amenazas 0,32 6 0,41

TOTAL 1 2,85

Nota: Informacion de (Espinoza & Espinoza, 2020 ), (Herndndez, Card, & Noriega, 2017)
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Analisis:

Se puede apreciar que el total es 2.85 eso quiere decir que supera el valor promedio,
lo cual es positivo para el negocio, porque aprovechan de las oportunidades que el
mercado ofrece, sin embargo, si seria recomendable establecer estrategias para

disminuir las amenazas actuales y potenciar las oportunidades.
1.5.3. Proyeccion de la oferta

La proyeccion es una estimacion de la cantidad de un producto o servicio, el cual
los consumidores estaran dispuestos adquirir en un periodo determinado en el
futuro, es clave para tener una planificacion a largo plazo, ya que permite tener un
buen control de la logistica del negocio en general y también en departamentos
como el de marketing y de gestion de inventario, lo cual es beneficioso para
cualquier negocio (Vélez & Morocho, 2021).

En la siguiente tabla se detalla la proyeccion de la oferta la misma que se realiz6 en
base a una visita de campo previa, realizada en distintos puntos de distribucion
como son los micro mercados y tiendas ubicadas en la ciudad de Ambato, donde se
evidencio el stock del producto, el tiempo de aprovisionamiento y el precio de cada

producto, para con ello realizar el calculo de la oferta.
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Tabla 45
Proyeccion de la oferta Té de hojas de bauhinia

Tiempo de Oferta Oferta
Tiendas Producto Stock aprovechamiento - Precio promedio mensual anual Oferta anual dé6lares
Mensual unidades unidades
) . Té verde Natural Hearth 15 2 $ 1,55 120 1440 $ 2.232,00
1 Cinco esquinas
Té Negro Horniman’s 18 2 $ 1,30 144 1728 $ 2.246,40
., . Té verde Natural Hearth 12 1 $ 1,55 48 576 $ 892,80
2 Frigorifico la Rebaja
Té Negro Horniman’s 15 1 $ 1,30 60 720 $ 936,00
. Té verde Natural Hearth 20 2 $ 1,55 160 1920 $ 2.976,00
3 Del Fruit Local
Té Negro Horniman’s 15 2 $ 1,25 120 1440 $ 1.800,00
. Té verde Natural Hearth 30 3 $ 1,40 360 4320 $ 6.048,00
4 Emprovit
Té Negro Horniman’s 25 3 $ 1,15 300 3600 $ 4.140,00
TOTAL 15744  § 21.271,20

Nota: Elaboracion fuente propia

1.6 Demanda Potencial insatisfecha

Es la cantidad de productos o servicios que el consumidor necesita, pero que no existe la cantidad suficiente para cubrir esa necesidad y por
lo que no estan siendo satisfechos actualmente por el mercado, usualmente se menciona que se da por varios factores como por ejemplo la
falta de disponibilidad de productos, por el desconocimiento de los consumidores y también por barreras culturales y econdmicas (Albornoz,

Nufiez, & Mena, 2020).
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Es fundamental conocer que la para la ejecucion de la matriz que se plasma a
continuacion, se tomo los valores de la demanda y oferta que previamente ya fueron

obtenidos, realizando una resta que da como resultado la demanda potencial

insatisfecha.
Tabla 46
Demanda potencial insatisfecha (DPI)
o Demanda en Demanda en DPI .
Aflo Unidades dodlares Unidades DPI dolares
2022 1218912,941 2194043,29
Demanda Potencial 1218912,94 $2194043,295
Oferta 15744 $ 21.271,20
Total 1203168,94 $2.172.772,09

Nota: Elaboracion fuente propia

1.7 Disefio de marca

La marca es un componente intangible pero fundamental de lo que representa una
empresa, se dice que un consumidor generalmente no tiene relacion con un producto
0 servicio, pero si con una marca. Las marcas mas influyentes del mundo tienen un
lugar en la mente del consumidor y cuando se trata de ellas todos tienen un mismo
concepto, y eso es lo que les da mayor confianza para desenvolverse en el mercado

(Mark, 2013).

El nombre de la marca del producto es “Relajate”, es un nombre que se ajusta con
las propiedades y beneficios del producto que se estima comercializar, es facil de
comprender y pronunciar, lo que es positivo ya que los consumidores se adaptaran
y memorizan esta marca, ademds que trasmitird mayor confianza al momento de

realizar la compra por ser un producto natural que aporta beneficios a la salud.

Imagen 1
Logotipo del producto

RELAJATE

Nota. Elaboracion propia
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El slogan es “Encuentra armonia y bienestar en cada gota", con el objetivo de que
los consumidores tengan una buena impresion del producto, partiendo que es un
producto que trasmite armonia y bienestar ideal para esos momentos dificiles de
estrés. Ademas, al ser un producto nuevo en el mercado debe trasmitir seguridad a

los consumidores por esa razon se opto por el slogan ya mencionado.

También es necesario desarrollar publicidad digital, por lo que se creara un perfil
empresarial en la plataforma Facebook, ademas se realizara demostraciones del
producto en tiendas comerciales y eventos relacionados en donde se dara a conocer
los beneficios de consumir un producto natural y se entregaran muestras, y
accesorios como bolsos, gorras y tomatodos con la marca de la empresa, esto
facilitara la llegada al mercado permitiendo que las personas conozcan el producto
en un corto tiempo. Principalmente la publicidad se llevara a cabo en las redes
sociales analizando que hoy en dia la tecnologia es parte del diario vivir de las
personas.

Imagen 2
Pagina de Facebook de “RelajaTe”

O Q Busca en Facebook A ® & ()

Dola iaTé

Nestlé o

11 mill. Me gusta

292806 39 CTe—y—

Publicaciones Informacion Menciones Reels Fotos Videos Ver mas v

Nota: Elaboracion propia
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Imagen 3
Presentacion de RelajaTé en Redes sociales

facebook
~ =

Your Maeme
-

LOrmm ©ewrn Soms = Sret COmMachets sigum g o\

N5

RELAJATE

OO Pou e Crmnge wmt 200 somars

Nota. Elaboracion propia

Imagen 4
Presentacion de RelajaTé en diferentes accesorios

RELAIATE v

—

RELAJIATE

Nota. Elaboracion propia
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1.8 Estrategias de marketing

Las estrategias de marketing que se aplicaran para el plan de negocios estan enfocadas en dar a conocer el producto por medio de difusiones

donde se trasmitan los beneficios de consumir un producto natural, a base de hojas de Bauhinia. Es importante mencionar que para realizar

las estrategias d marketing, se seguird una planificacion que consta de objetivos de las estrategias, tacticas, recursos, costos, responsables, y

cronograma, como se detalla a continuacion.

Tabla 47
Estrategias de marketing
Cronograma
Estrategias Objetivos Tacticas Recursos Costo  Responsable
4 5 6 7 8 9 10
Estrategias de Posicionar el Establecer las estrategias de Computador
posicionamient producto en el posicionamiento  considerando  los Celular
o de la marca mercado de la beneficios del producto Teléfono
Ciudad de Ambato  Difundir estrategias de posicionamiento Internet

como  promociones, pueden  ser
trasmitidas por medios de comunicacion
como Facebook, Instagram y Tiktok.
Enfocarse en estrategias que resalten los
atributos que caracterizan la marca.
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Estrategias de
packaging

Estrategias de
precio

Estrategias de
comunicacion

Disefiar un
empaque elegante y
creativo

Analizar la matriz
de perfil
competitivo  para
considerar el precio
(sensibilidad  del
precio)

Determinar los
precios en relacion
con la competencia

Crear contenido
nutricional y
promoverlo por

medio de las redes
sociales

Crear prototipos de los empaquetados

Disefiar el logotipo
Establecer el slogan
Escoger uno de los prototipos

Presentacion del producto

Enfocarse mas en la calidad del
producto que en el  precio
Fijar precios psicologicos, con los
cuales se anhela conseguir que el
consumidor actue mas por la emocion
que por la razén (precios como $ 9,99)
Identificar los costos de la competencia
para entrar al mercado con un producto
competitivo

Crear contenido interesante sobre los
beneficios que tiene el producto
Compartir en  redes  sociales
informacion que atraiga a los diferentes
segmentos como: Ofertas, descuentos y
promociones

Recursos
econodmicos
Computador
Celular
Maquinaria
Internet

350

Recursos
econoémicos
Capacitar al
personal
Computador
Celular
Recursos
humanos
Etiquetas
Internet
Computador
Celular
Internet
Recursos
humanos

200

600
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Estrategia de Distribuir el

plaza producto en el
mercado de forma
directa
Alianzas
estratégicas con
negocios
complementarios
Demostraciones 'y
degustaciones del
producto

Entrar con el producto a canales de
distribucion como: tiendas, micro
mercados, supermercados y centros
comerciales

Organizar demostraciones del producto
en tiendas comerciales y eventos
relacionados, comunicando los
beneficios y propiedades de la bauhinia
Aliarse con negocios complementarios
como spas, cafeterias y restaurantes
saludables que compartan la vision de
bienestar y salud

Recursos
humanos
Recursos
econdémicos
Celular
Internet
Dispositivos
tecnologicos

900

Administrador

Nota. Elaboracion propia

1.9 Plan de comunicacion

Es una herramienta de planificacion estratégica en la que se establecen los objetivos de marketing que se desean alcanzar, las estrategias que

se aplicaran y los proyectos estratégicos que se utilizaran para gestionar la comunicacioén de una empresa con el publico objetivo, actualmente

para las organizaciones es esencial contar con un plan de comunicacion, esto permitira conocer las tendencias y preferencias del mercado

para en base a ello plantear estrategias que contribuyan al posicionamiento de la marca (Tur-Vifie & Monserrat, 2014).

54



Tabla 48
Plan de comunicacion

Medio

Objetivo Estrategia Proyectos estratégicos publicitario Presupuesto tiempo Responsable Indicador
Dar a conocer el Aplicar estrategias de 1. Disefiar afiches y volantes 1. Radio En un lapso de seis Administrador Numero de visitas
producto 'y la publicidad tradicional 2. Contratar paquetes de 2. Facebook meses se desarrollara en las  redes
marca utilizando 'y digital publicidad en medios de 3. Instagram la publicidad sociales
publicidad comunicacion y redes sociales 4. Tik tok tradicional y digital
tradicional y digital del producto
Identificar los Seleccionar canales 1. Considerar opciones como 1.. Facebook En cuatro meses se  Administrador  Incremento de
canales de con los que se pueda redes sociales 2. Participar 2. Instagram estableceran los ventas
comunicacion mas alcanzar al mercado de en eventos y colaboraciones con 3. Tik tok canales de
efectivos para manera mas efectiva.  tiendas de productos naturales 4. Twitter comunicaciéon  mas
llegar al mercado 5. Radio efectivos
6. Television
Lograr el Utilizar estrategias de 1. Crear un logotipo de la marca 1. Radio En tres meses se Administrador Numero de visitas
reconocimiento de publicidad 2. Definir un slogan atractivo 2. Facebook desarrollara la en las  redes
la marca 3. Adquirir planes publicitarios 3. Instagram publicidad digital en sociales
en las redes sociales en tendencia 4. Tik tok las redes sociales
Estrategia de Emplear estrategias de 1. Capacitar al personal sobre los 1. Afiches En cuatro meses se Administrador  Encuestas  para
contenido Marketing de beneficios y propiedades del 2. Periddicos definiran las analizar si
contenidos producto 2. Crear contenido 3. Videos de estrategias de reconocen la
interesante que destaque las preparacion del contenido marca -
caracteristicas unicas del producto Testimonios reales
producto publicados en de clientes
redes sociales satisfechos

Nota: Elaboracion propia
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1.10 Canales de Distribucion

Los canales de distribucion que se utilizaran para comercializar el producto parten
desde el productor, es decir donde se elabora el té de hojas de bauhinia, hasta luego
ser trasportado en un camién hacia el sector minorista, que incluye tiendas,
minimercados, supermercados y demds puntos donde se exponga el producto a la
venta, finalmente el proceso de distribucion concluye con los consumidores,

quienes compran el producto para su uso.

Imagen S
Canales de distribucion que se utilizaran para el proceso de comercializacion de té de bauhinia
CANALES DE DISTRIBUCION
PRODUCTOR a MINORISTA CONSUMIDOR
! 4 \
277N
Tiendas de la zona Persona que compra el
Empresz donde se como: tiendas, producto para su hogar
elabora ol Té ‘de supemmercados  y desde una caja hasta las
hojas de bauhinia micro mercados que necesite

Nota. Elaboracion propia

1.11 Seguimiento de Clientes

A continuacion, se tratara sobre softwares de seguimiento que han sido clave en la
organizacion y ejecucion de proyectos, al ser herramientas que facilitan el trabajo
por medio de sus plataformas funcionales, se puede automatizar todo un proceso,
reducir tiempos y optimizar la calidad del trabajo, por lo que es esencial contar con
estas herramientas para almacenar mejor la informacion de los clientes y de toda la

organizacion en general, son herramientas faciles de usar y eficientes.
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Tabla 49

Seguimiento de Clientes

¢ Qué es?

Para qué sirve

Como se utiliza

HUBSPOT CRM

TRELLO

Es un software de marketing y ventas utilizado
por las empresas para organizar y optimizar la
gestion de relaciones con los clientes, se maneja
por medio de la metodologia inbound,
HUBSPOT CRM ofrece una serie de
herramientas y funcionalidades que permiten
centralizar y administrar todos los datos
relevantes de los clientes en un solo espacio, sin
duda la aplicacion de este software hace mas
eficiente el ciclo de ventas de cualquier negocio

Es una herramienta empleada para organizar
proyectos en las empresas, trabaja bajo la
metodologia Kanban y el objetivo principal de
este software en linea es coordinar el trabajo
en equipo

- Para administrar y optimizar las
actividades relacionadas con las
ventas y el marketing de una
empresa

- Para obtener informacion
detallada del contacto, actividad e
historial de interacciones y demas
informacion relevante
- Para mantener una base de datos
centralizada de los contactos,
clientes potenciales y clientes
actuales

Permite organizar cualquier tipo de
proyecto, es facil y practico de
usar Ahorra tiempo y
optimiza la calidad del trabajo

- Inicialmente se debe crear una cuenta y configurar el
perfil con los datos de la empresa

- Importar todos los contactos existentes para tener una
base de datos actualizada -
Utilizar las funciones de registro para ejecutar un
seguimiento de las interacciones que existen con los
clientes -
Usar el espacio de gestor de ventas CRM para crear y
administrar oportunidades de venta
- Utilizar las funciones de seguimiento de marketing
esto permite generar informes de rendimiento y medir el
retorno de la inversion

este software trabaja de forma colaborativa por medio
de tableros virtuales, a cada tarea se le asigna un
estado y el tablero se distribuye en columnas o listas
independientes

Nota: Fuente propia
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1.12 Plan de accion comercial y Métricas de marketing
En el presente plan de accion se detalla de forma clara las estrategias, tacticas, indicadores, métodos de verificacion, responsables y el
presupuesto que se requiere para ejecutarlo, es esencial entender que el plan de accidon nos permite proyectarnos metas y objetivos a corto y

largo plazo, lo bueno de ello es que al tener una planificacion es mas factible conseguir los resultados que se esperan.

Establecer  precios en
relacion con la competencia
Aplicar precios
psicologicos

competitivo para considerar el
precio

Establecer el PVP $ 0.99
Determinar los costos

maneja la competencia

conocer y analizar los
precios de
comercializacion de la
competencia

Tabla 50
Plan de accion comercial
Estrategias Tacticas Indicadores M. Verificacion Responsables Presupuesto
Estrategias de Posicionamiento fundamentado en Encuestas para analizar si Numero de visualizaciones Administrador $300
posicionamiento de la los beneficios del producto reconocen la  marca y reacciones en redes
marca: Posicionar el Ejecucion de promociones Calcular el porcentaje de sociales
producto en el mercado de Utilizacion de redes sociales ingresos
la ciudad de Ambato
Estrategias de packaging: Crear prototipos de los posibles Conocer la opiniéon sobre Encuesta para saber si Administrador $ 350
Disefiar un  empaque empaquetados el disefio del empaque distinguen la marca y los
elegante y creativo Establecer el logotipo y el slogan  Identificar qué es lo que productos
Presentar el producto al mercado  caracteriza al empaque y
porque se diferencia de los
demas
Estrategias de  precio: Analizar la matriz de perfil Estudiar los precios que Entrevista con el fin de Administrador $200
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Estrategias de Analizar el ambiente interno y Realizar una evaluacion Desarrollar un analisis de Administrador $ 600
comunicacion: Crear externo para tener una vision clara sobre la calidad del Ilas debilidades y fortalezas

contenido nutricional y de la situacion laboral contenido que se estd que se identifiquen

promoverlo por medio de trasmitiendo

las redes sociales Encuestas al personal que

Encontrar las barreras que trabaja en la empresa para

se pueden presentar en la conocer como se sienten y

comunicaciéon interna y como fluye el ambiente

externa de la empresa laboral

Estrategia de plaza: Oftrecer el producto en distintos Evaluar la demanda de los Encuestas para saber como Administrador $900

Distribuir el producto en el
mercado de forma directa
Buscar alianzas estratégicas
con negocios
complementarios
Degustaciones del producto

canales de distribucion como
tiendas, micro mercados 'y
supermercados

Mantener una comunicacion con
los distribuidores

Realizar stands en parques y ferias
relacionadas

productos distribuidos
Analizar si fue buena la
ejecucion de los stands

esta siendo distribuido el
producto en los canales de
distribucion

Nota: Fuente propia
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CAPITULO 11

2 Operaciones

2.1 Objetivo del Capitulo

Establecer el proceso de produccion de Té de Bauhinia a través de herramientas

administrativas que permitan cumplir con los estandares de calidad.

2.2 Descripcion del proceso

Es importante contextualizar que la trasformacion hace referencia a una serie de
operaciones que son parte del proceso que hace posible la obtencidon de bienes o
servicios, por lo que es clave en cualquier negocio. Para gestionar los procesos en
una empresa es recomendable realizar una planificacion enfocada en las
interrelaciones de las actividades, definiendo los procesos de produccion,
administracion, mercadotecnia, y demds que apoyen al desempefio econémico y
productivo del negocio. Recordemos también que es importante considerar si los
procesos establecidos son estratégicos, operativos o de soporte (Vilcarromero,

2017).

2.2.1 Descripcion de proceso de transformacion del bien

Tomando en cuenta que el proceso de transformacidén conlleva una serie de
actividades que requirieren de recursos y materias primas para ser trasformadas en
un producto terminado, se presenta el proceso de produccion que se seguird para la

elaboracion de un té a basa de hojas de Bauhinia.

Tabla 51
Relato técnico del proceso
Actividad Descripcion (Temperaturas/ Tiempos)
Recepcion y seleccion Consiste en recibir y evaluar las materias primas de acuerdo con
materias primas los estdndares de calidad establecidos en un tiempo de 15
minutos
Pesaje de materias primas Evaluacion del peso utilizando una balanza para agregar la

cantidad adecuada de hojas en un tiempo de 3 minutos
Consiste en realizar un lavado para eliminar impurezas de la
materia prima antes de su uso en un tiempo de 3 minutos

Se estiran las hojas en un alambre y se exponen al sol durante
10 minutos

Consiste en moler las hojas previamente secas hasta obtener una
mezcla ligera en un lapso de 8 minutos

Lavar la materia prima
Secar las hojas

Moler las hojas
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Consiste en pasar las hojas ya molidas por un tamiz para recoger
las particulas que pasan a través de las aberturas en un tiempo
de 5 minutos

Tamizar las hojas para
separar las particulas

Colocacion de las hojas ya Consiste en colocar las hojas ya tamizadas en recipientes de
tamizadas en un recipiente vidrio en un lapso de 2 minutos

Colocar en las cajas de carton cada una de las bolsitas de té, se
Enfundado del producto . 15 Ca)

requiere 5 minutos

Realizar un sellado manual a calor con la ayuda de una plancha
Sellado . .

en un tiempo de 3 minutos

Consiste en colocar las bolsitas de té en cada caja de 20 unidades
Empacado

se requiere 10 minutos
Se detallan datos sobre el contenido, origen, calidad,
Etiquetado indicaciones de preparacidon y otros aspectos importantes del
producto se emplearan 2 minutos
El t¢ se debe almacenar en un lugar fresco y seco, lejos de
Almacenado fuentes de calor, como la luz solar directa, se requiere 5 minutos
para esta actividad

Nota. Elaboracion propia

Normativa

Es importante que en las empresas industriales manejen la normativa INEN ya que
esto permite cumplir con los pardmetros de calidad. En el presente plan de negocio,
se aplica la norma INEN - NTE INEN 2392 segunda version, en la cual se establece
los requisitos que se deben cumplir para la comercializacion y tratamiento de
hierbas aromaticas destinadas al consumo humano, es esencial aclarar que esta
norma no aplica para hierbas utilizadas como terapéuticas o aquellas conocidas

como sustancias estupefacientes y psicotropicas.

Es vital cumplir con los principios de buenas practicas de fabricacion desde el
momento de adquisicion de la materia prima, observando que la misma presente
caracteristicas propias de su especie como un buen color, olor y sabor, considerando
que las hierbas arométicas pueden ser expendidas enteras, troceadas, molidas, solas
o mezcladas, se elaborara un producto con hojas de bauhinia molida. Finalmente,
algo que es necesario conocer es que estd prohibido el uso de sustancias que

modifiquen la naturaleza de las hierbas aromaticas.
De acuerdo con la norma INEN las hierbas aromaticas deben cumplir con los

requisitos fisicoquimicos y los requisitos microbioldgicos, los mismos que son

detallados a continuacion.
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Tabla 52
Requisitos fisicoquimicos para hierbas aromdticas

| Unidad Miaximo Método de ensayo

Fraccion masica (%) NTE INEN _ ISO

Humedad expresada en 12
) 1573
porcentaje
Fraccion masica en
Cenizas insolubles en  base seca (%)
] ) 3,5 ISO 1577
acido clorhidrico expresada en
porcentaje

Nota: Elaboracion propia — Datos del Servicio Ecuatoriano de Normalizacion INEN

Tabla 53
Requisitos microbiologicos para hierbas aromadticas
Método
Requisitos Unidad Caso N c m M de
ensayo
Escherichia NTE
coli a , INEN-
UFC/g 6 5 1 1x10 1x10 1SO
16649-2
Salmonella NTE
UFC/25g 10° 5 0 Ausencia INEN-
ISO 6579
Bacillus NTE
cereus UFC/g 8¢ 5 1 1x103 1x10* INEN-
1SO7932
Clostridium NTE
perfringens UFC/g 8¢ 5 1 1x 10? 1x10* INEN-
1SO7937

UFC/g: Unidades formadoras de colonia

Caso 6. Indicador bajo, peligroso indirecto (ICMSF 8)

Caso 10. Peligro grave, incapacitante, pero por lo general no amenaza la vida, las secuelas son
ratas, duracion moderada (ICMSF 8)

Caso 8. Generalmente no amenazan la vida, normalmente no deja secuelas, es de corta duracion
Donde:

n: Numero de muestras a analizar

m: Limite de aceptacion

M: Limite superado el cual se rechaza

c: Numero de muestras admisibles con resultados entre my M

Nota: Elaboracion propia — Datos del Servicio Ecuatoriano de Normalizacion INEN
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Mapa de Procesos

El mapa de procesos es una herramienta de gestion que permite comprender como
se ejecutan las actividades dentro de una empresa, esto quiere decir que se puede
identificar la interrelacion entre los procesos para asi lograr eficacia, creando
productos que satisfagan las necesidades y demandas de los consumidores (Bernal,

2015)

Tabla 54
Mapa de procesos del producto

8
w
o .2 . . e
2D Gestion Gestion de Planificacion
8% Contable calidad Estratégica
-
[y 74
w
28
8 ; Adquisicion de la . Comercializacion y
8 g Materia Prima Produccién Marketing
= 0
&0
[
ot P4
o8 Gestion de G_e}::;onr;:e Gestion
8 w mantenimiento logistica
= Humano
=3

Nota: Elaboracion propia

Diagrama de flujo

Es una herramienta que permite disefiar procesos mediante un grafico, en el que se
detalla la secuencia de actividades necesarias en una sistematica de forma
sistemdtica y consecutiva (Vélez & Morocho, 2021).

Con el fin de conocer mas sobre el proceso de produccion de té de hojas de bauhinia

es necesario realizar el diagrama de flujo en base a la simbologia de la norma ANSI.
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Tabla 55
Simbologia de la norma ANSI

Inicio / Fin Documento Decision
Actividad Conector de procedimiento Direccidn de fluyjo
-

Nota: Elaboracion propia

64



Tabla 56
Diagrama de flujo del Té de bauhinia

INICIO

Recepcién de
materias primas

v

Seleccién de
materias primas

:

l

Fin .
Pesaje de
materias primas

Lavado de
las hojas

A

Secado de
las hojas

!

Molido de
las hojas

Nota. Elaboracion propia
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2.2.2 Descripcion de instalaciones, equipos y personas.

Para la produccion del T¢é de hojas de bauhinia es necesario disponer de un espacio
amplio e idoneo, con un area de 189,38 m?, en la que se puedan distribuir las 4reas
de produccion, administracion y almacenamiento, es importante mencionar que

cada area cuanta con los equipos necesarios.

1. Ubicacion geografica de la empresa
La empresa estd ubicada en la parroquia Montalvo, en el barrio la Floresta, se
considerd este lugar, ya que para la produccion de T¢ se requiere de instalaciones
con espacio amplio para el proceso de secado de la materia prima, ademas de ser
una parroquia con un clima ideal para el almacenamiento del producto terminado.

Imagen 6
Ubicacion de la empresa “RelajaTe”

Nota: Elaboracion propia
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2. Distribucion de instalaciones

Tabla 57
Dimension de cada drea ]
Descripcion Area (m2)

Area de ingreso vehicular 42,41
Area de produccion 78,7
Area de almacenamiento 31,07
Area administrativa 25,42
Baiios 6,78
Area de vigilancia 5
Total 189,38

Nota. Elaboracion propia

Tabla 58
Layaut de distribucion
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Nota: Elaboracion propia
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3. Detalle de materiales y herramientas utilizados en el proceso

Para la elaboracion de un T¢ de hojas de bauhinia, se requiere de los equipos que

son detallados a continuacion.

Tabla 59
Descripcion de equipos
Actividad Equipo Caracteristicas
Recepcion y seleccion  Computadora Marca Hp
materias primas
Balanza digital Marca Digi

Pesaje de materias primas

Lavado de materia prima

Secado de hojas

Molido de las hojas

Tamizado de las hojas para
separar las particulas
Colocacion del té obtenido en
recipientes de
almacenamiento

Enfundado del producto

Sellado

Empacado
Etiquetado
Almacenamiento

Manguera rociadora

Alambre de amarre de acero

Molino manual
Tamiz

Manillas
Recipientes de vidrio

Cuchara dosificadora
Bolsas de té

Hilo

Plancha

Cajas de carton
Etiquetadora

Coche de almacenamiento

Marca Almadirect

Marca Acerocenter

Marca Oster
Marca Tyler

Marca Rey
Oster

Marca Oster
Manual
Marca Ingesa
Marca Oster
Manual
Manual
Marca Rotom

Nota. Elaboracion propia

Tabla 60
Horas Hombre
H-H
. Tiempo # trabaj H-H
Actividades (min) trabajadores 0 trabajo
(min)
Recepcion de materias primas 5
Seleccién de materias primas 10
Pesaje de materias primas
Lavado de las hojas
Secado de las hojas 10
Molido de las hojas 71 1,18
Tamizar las hojas 5
Colocacién de las hojas tamizadas en un
recipiente
Enfundado del producto 5
Sellado
Empacado 10
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Etiquetado 2

Almacenamiento 5
Nota: Elaboracion propia

Analisis:
Para el proceso de produccion de T¢é de hojas de bauhinia se emplearan 71 minutos

y solo se contara con un trabajador para todo el proceso produccion.

2.2.3 Tecnologia a aplicar

Dentro de un largo plazo se podria implementar nueva maquinaria tecnologica que
facilite el proceso de producciéon como la adquisicion de una maquina de
procesamiento de marchitamiento, una maquina de secado, un molino digital y una
empacadora de alimentos, considerando que esto permitira reducir el tiempo de

produccion y almacenamiento.

Tabla 61
Descripcion de equipos
Actividad Equipo Espec’l ﬁc.a clones Costo
Técnicas
Presecado de las 7 Maéquina automatica de $ 700
hojas 3 procesamiento y
marchitamiento de té de
acero inoxidable, con
capacidad de 100 kg.
Imagen 1
Magquina de
Presecado
Secado de las Magquina de secado para $ 600

té de acero inoxidable con
una bandeja redonda de
12 capas con rotacion.

hojas

Imagen 2
Magquina de
secado
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Enfundado  del Empacadora automatica $ 32.000
producto ! de té con una capacidad de

terminado en produccion de 30 a 60

cada bolsita bolsas por minuto

Imagen 3
Empacadora
Maquina etiquetadora $200
disefiada para imprimir
codigos limpios y claros
en las cajas

Etiquetado de las
cajas de té

Imagen 4
Etiquetadora

Nota. Elaboracion propia

2.2.4 Factores que afectan las operaciones

En el presente plan de negocio se enfrentaran varios factores que pueden afectar a
la operacion, como es el caso del tiempo, ya que al ser una idea inicial no se dispone
de los suficientes recursos econdmicos, humanos y tecnologicos lo que limita el
nivel de crecimiento. Por otro lado, también se debe considerar factores legales
como son los permisos de funcionamiento entendiendo que son clave para poner en

marcha el negocio.
Ritmo de produccion

El ritmo de produccién es un factor clave en la gestion de produccion de cualquier
negocio, hace referencia a la cantidad de bienes o servicios que se producen en un
determinado tiempo, analizando variantes como la capacidad de las instalaciones,
la disponibilidad de materias primas y mano de obra, la eficiencia de los procesos,
y la organizacion y planificacion del trabajo (Buzon, 2019).

El ritmo de produccion que se manejara en la elaboracion de té de hojas de bauhinia
sera diario, a continuacion, se determinara el tiempo promedio, el tiempo normal y

el ritmo de trabajo de las actividades.
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Tabla 62
Ritmo de produccion

Actividad Persona  Tiempo  Tiemp Ritmo
| promedi 0 de
o (min) normal trabaj
(min) 0
Recepcion de materias primas 1 33,8 28,7 Diario
Seleccién de materias primas 67,6 57,5 Diario
Pesaje de materias primas 20,3 17,2 Diario
Lavado de las hojas 20,3 17,2 Diario
Secado de las hojas 67,6 57,5 Diario
Molido de las hojas 54,1 46,0 Diario
Tamizar las hojas 33,8 28,7 Diario
Colocacién de las hojas tamizadas en un 13,5 11,5 Diario
recipiente
Enfundado del producto 33,8 28,7 Diario
Sellado 20,3 17,2 Diario
Empacado 67,6 57,5 Diario
Etiquetado 13,5 115 Diario
Almacenamiento 33,8 28,7 Diario
Total 1 480

Nota. Elaboracion propia

Tabla 63
Proyeccion personal operativo anual
Aifio Puesto # de personas
2023 Operario de produccion 1 persona
2024 Operario de produccion 2 personas
2025 Operario de produccion 3 personas
2026 Jefe de produccion I jefe de. produccion
3 operarios
2027 Operario 1 jefe de produccion

4 operarios

Nota. Elaboracion propia

Analisis:

Es esencial indicar que desde el afio 2023 hasta el afio 2027, se proyecta un aumento
del personal, para ello se sumaran 1 jefe de produccion y 4 operarios, cabe recalcar
que previo a ello se realizara un analisis financiero para evaluar la situacion real de

la empresa.
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Tabla 64
Calculo en manufactura

Tiempo del proceso
Numero de unidades producidas por lote
# lotes por dia

Produccién diaria (8h)
Producciéon mensual

Produccidn anual

71 Minutos
48 Unidades
7

325 Unidades
6490 Unidades

77882 unidades

Nota: Elaboracion propia

Analisis: Para el proceso de produccion de T¢ de hojas de bauhinia se necesitan 71
minutos y se produciran 48 unidades, la produccion de lotes por dia es 7, obteniendo
una produccion diaria de 325 unidades en un lapso de ocho horas, una produccion
mensual de 6490 unidades y la produccion anual serd de 77882 unidades. Cabe
mencionar que el producto se comercializara en cajas de 20 unidades, cada unidad/

bolsita de té tiene 1,28 gramos, el contenido neto de cada cajaes 25,6 gramos.

2.3 Capacidad de Produccion
2.3.1 Capacidad de Produccion Futura.

Tabla 65
Capacidad de produccion futura
Produccién afio 1 77882 DPI (%) cubierto 6
Personal 1
Afio Produccion anual Eficiencia (%)
1 77882 85
2 79439 87 1557,6
3 81028 89 1588,8
4 82649 90 1620,6
5 84302 95 1653,0

Nota: Elaboracion propia
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2.3.2 Especificacion de materias primas y grado de sustitucion que pueden

presentar.
Tabla 66
Recursos necesarios
Importancia ivel
Materia prima P . Nive de‘ Proveedores
importancia

Es indispensable porque sin

. esta materia prima no se
H . - Plantas Ecuador
oJas d.e puede realizar el proceso Alto
Bauhinia - Productosec

Nota: Elaboracion propia

2.4 Calidad
2.4.1 Método de Control de Calidad

Es necesario mencionar que para tener un control de calidad eficiente se debe
utilizar herramientas de control de calidad, para ello se aplicaran dos métodos de
control: las hojas de control y el diagrama de pareto que permiten determinar los
defectos priorizantes que existen en una determinada area de trabajo.

Las hojas de control son herramientas que permiten recopilar y registrar datos
relevantes sobre un proceso en particular, constantemente son utilizadas para iniciar
un control de actividades con €l se puede detectar errores y areas de mejora. El
objetivo de este formulario es proporcionar un registro sistematico que facilite el
analisis y la toma de decisiones fundamentadas en datos determinados (Paloma,

2016).
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Tabla 67
Hoja de control

HOJA DE CONTROL “Té de Bauhinia”

Nombre del proceso:

Responsable:

Numero de defectos:

Defectos

Bajo rendimiento

Mal almacenamiento del
producto terminado

Sabor desagradable del
producto por mal tratamiento
de la materia prima

Baja calidad de la materia
prima

Aroma desagradable del
producto

TOTAL

Produccion de Té de hojas de Fecha:
bauhinia

Vivian Poaquiza Ejecutado por:
5 Departamento:

Dias

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12

X X
X X
X
X
X
2 1 - - - 1 1 - - - 1 1

23/6/2023

Vivian Poaquiza

Produccion

13 14 15 16
X

X
- 1 - 1

17

18

19

20

VERSION: 001

Total

14

Nota: Elaboracion propia
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Diagrama de pareto

De acuerdo con Lopez (2016) el diagrama de Pareto es una representacion grafica en la que se detallan las posibles causas de un problema,
deben ser ordenadas segun la frecuencia de mayor a menor para asi identificar y priorizar los de mayor periodicidad. Este diagrama se
fundamente en que un 80 % de los problemas son originados por un 20% de las causas, por lo que el objetivo es trabajar para eliminar esas

causas que afectan al problema priorizante.

Tabla 68
Defectos de produccion
Defectos Frecuencia Fr (%) Far (%)
Bajo rendimiento 4 29 29
Mal almacenamiento del producto 3 21 50
Sabor desagradable del producto por mal tratamiento de la materia 3 21 71
prima
Baja calidad de la materia prima 2 14 86
Aroma desagradable del producto 2 14 100
Total 14 100

Nota: Elaboracion propia
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Grifico 23
Diagrama de pareto de la produccion de Té de hojas de bauhinia

25 100 100
90
20 80
70
15 60
0 50
.© 10 40
(&}
S 9 30
3 5 20
L
L 4 3 3 2 2 10
0 0
Bajo rendimiento Mal Sabor Baja calidad de la Aroma
almacenamiento  desagradable del ~ materia prima  desagradable del
del producto producto por mal producto

tratamiento de la
materia prima

Nota. Elaboracion propia

Analisis:

Una vez realizado el diagrama de pareto a través del cual se fueron determinando
los defectos que se presentan al momento de la produccion de Té de hojas de
bauhinia, es claro que el defecto priorizante es el bajo rendimiento en la produccion,
por ello se recomienda investigar sobre los tiempos y temperaturas adecuadas para

el proceso produccion de té ya que eso permitird reducir los defectos.
2.5 Normativa y Permisos que afectan la Instalacion del negocio
2.5.1 Seguridad e higiene ocupacional

Es fundamental contar con un método de prevencién de riesgos en cualquier
empresa, ya que esto permitira realizar una evaluacion especifica de cada area de
trabajo para asi identificar los riesgos laborales que se pueden ocasionar.

Para la identificacion de riesgos se utilizé el método simplificado
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Tabla 69

Matriz de Riesgos Laborales por puesto de trabajo

Tipo de riesgo

De qué manera
puede sufrir dafio

.Qué medidas
seria necesario

Identificacion de Equipo
de proteccion personal y
ropa de trabajo

adoptar? requerido
Riesgo quimico Exposicion a Capacitar al - Protectores para
sustancias quimicas personal sobre la los ojos
para el manipulacion  de - Guantes
procesamiento de la  productos quimicos quirdrgicos
materia prima esto Etiquetado visible - Cubiertas para
puede ocasionar de los productos zapatos
efectos negativos en quimicos
la salud si no son (indicaciones de
manejados uso)
adecuadamente Implementar el
equipo  adecuado
para trabajar con
sustancias quimicas
Riesgo mecanico  Caida de personas al Manejar un plan de - Botas

Riesgo
ergonémico

Riesgo Fisico

mismo nivel debido a
la  presencia de
liquidos derramados
producto de las hojas
himedas

Lesiones en la
espalda debido a
posturas inadecuadas
y movimientos
repetitivos durante el
proceso de
produccion de té

Radiacion no
ionizante durante el
proceso de secado de
las hojas, ya que los
trabajadores pueden

sufrir ~ quemaduras
debido al uso de
temperaturas
elevadas.

buenas practicas
Mantener orden y
limpieza en las
areas

Sefializacion de
piso mojado
Utilizar una calzada
con suela
antideslizante en las
areas humedas

Implementar pausas
activas dentro de las
horas de trabajo

Capacitar al
personal sobre las
posiciones de

trabajo correctas

Capacitar al
personal sobre los
posibles riesgos al
momento de
realizar el proceso
de secado de las
hojas

Sefializacion de
prevencion

- Piso antideslizante

- Faja lumbar

- Casco

- Guantes

- Overol adecuado
para temperaturas
elevadas

Nota: Elaboracion propia/ Adaptado del material de formacion sobre evaluacion y gestion de riesgos
y lugar de trabajo para pequefias y medianas empresas (OIT, 2013)
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Es sustancial conocer que en el Decreto Ejecutivo 2393 se establecen las
Obligaciones de los empleadores y trabajadores, dentro de este decreto se van
abordando los diferentes aspectos laborales que inmiscuyen tanto al empleador
como al trabajador, el objetivo de ello es conseguir que ambas partes tengan un trato
equitativo y justo promoviendo seguridad laboral en los espacios de trabajo,
ademads permite tener un riesgo minimo de accidentes por medio de la creacion de

un ambiente saludable y mas que todo seguro.

En el articulo 11 del decreto ejecutivo 2393 se trata sobre las obligaciones del
empleador, partiendo de las medidas necearias para la prevencion de riesgos que
afecten a la salud y el bienestar de los trabajadores, también es sustancial mantener
en buen estado las instalaciones de trabajo, proporcionar a los trabajadores la
vestimenta y los medios adecuados para la ejecucion de las actividades, recordemos

que es vital cumplir con controles médicos y las afiliaciones pertinentes.

El articulo 13 se abordan las obligaciones de los trabajadores, empezando con
aspectos sencillos como la higiene personal y en el lugar de trabajo, entendiendo
que el aseo y el orden son clave para conseguir eficiencia en la ejecucion de los
procesos, asi también es necesario que los mismos tomen con responsabilidad las
actividades mostrando concentracion y dedicacion. Es esencial acotar que los
trabajadores deben informar al empleador de los riesgos que puedan ocasionar
accidentes laborales para que asi se adopten las medidas oportunas y necesarias.
Ademas, los trabajadores tienen prohibido introducir bebidas alcoholicas o
cualquier otra sustancia toxica, asi también es importante mencionar que estad

prohibido el ingreso en estado de embriaguez o bajo el efecto de dichas sustancias.
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CAPITULO III

3 Organizacion y Gestion

3.1 Objetivo del capitulo

Reconocer el entorno y macroentorno organizacional para tener un analisis

estratégico que permita establecer un plan de negocio que haga crecer a la empresa.

Analisis Estratégico y Definicion de Objetivos

3.1.1 Vision de la Empresa

La vision es una declaracion clara y breve que refiere la posicion deseada en el

futuro y provee una guia para la toma de decisiones (Guillén, 2011).

Consolidarnos como una empresa lider en el Ecuador a través de productos
naturales que promuevan un estilo de vida saludable para nuestros clientes y

preserven el cuidado del medio ambiente.

3.1.2 Mision de la Empresa

Es el proposito general o razon de ser de la empresa se enfoca en los objetivos a
cumplir en el presente debe estar definida de manera clara y concreta para guiar al

equipo de trabajo (Guillén, 2011).
Somos una empresa nacional, ofrecemos un estilo de vida saludable para adultos a

través de la comercializacion de nuestros productos 100% naturales y de buena

calidad que cuidan la salud de nuestros clientes.
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3.1.3 Objetivos y estrategias

Griafico 24

Objetivos estratégicos

Misién

Somos una empresa nacional,

ofrecemos un estilo de vida saludable
para adultos a través de la
comercializacién de nuestros

productos 100 % naturales y de

buena calidad que cuidan lasalud de
nuestros clientes.

Objetivo ano 1.
Posicionar la
marca

Objetivo 2.
Incrementar la
productividad

Objetivo 3.
Potencializar el
proceso
logistico

Estrategias

- Realizar
publicidad
digital en redes
sociales

- Ofrecer stands
en ferias

- Buscar
alianzas
estratégicas con
proveedores
locales

J

Estrategias

- Financiamiento
para invertir en
maquinaria
industrial

- Compra de
magquinaria
especializada

- Contratar
personal para
produccién -
Implementar
buenas practicas
de manufactura

Estrategias

- Capacitar al
personal para los
procesos de
trasporte,
almacenaje y
distribucién

- Perfeccionar la
gerencia del
proceso logistico
- Convenio con
Servientrega para
garantizar
seguridad en la
entrega de
productos

Obijetivo 4. Objetivo 5.
Implementar un Aumentar las
plan de marketing utilizades
para incrementar
las ventas
Estrategias
Estrategias 1 -Reducilj costos de
- Realizar publicidad produccion
digital en redes sociales i Incren_‘lentar
convenidos con los
como Instagran y proveedores

Facebook

- Crear contenido
atractivo en redes
sociales como
contenido informativo
sobre el producto

- Organizar
colaboraciones con
tiendas especializadas
en productos saludables
para realizar
degustaciones del
producto

- Implementar el método
de la venta cruzada
ofreciendo productos
complementarios

Visién
Consolidarnos como una
empresa lider en el Ecuador
a través de productos
naturales que promuevan
un estilo de vida saludable
para nuestros clientes y
preserven el cuidado del
medio ambiente.

Nota. Elaboracion propia
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3.2 Organizacion Funcional de la Empresa

3.2.1 Organizacion Interna

El organigrama estructural es una representacion grafica y jerarquica que permite
obtener una perspectiva general de la situacion estratégica de una determinada

organizacion (Huilcapil & Gallegos, 2020).

Es sustancial establecer la organizacion funcional de la empresa por medio de un
organigrama estructural en el que se detallan los departamentos con los que contara
la empresa y un organigrama funcional en el que se encuentran los responsables y

las funciones de cada departamento.

Grifico 25
Organigrama Estructural de la Empresa “RelajaTé”
Gerencia
Auxiliar contable
Departamento de Departamento de
produccién ventas

Nota. Elaboracion propia

En el grafico 25 se establece el organigrama estructural en el que se detalla cada
uno de los departamentos con los que contara la empresa como la gerencia, auxiliar

contable externo, departamento de produccion y departamento de ventas.

Segun (Blandez, 2014) en este tipo de estructuras funcionales, las actividades se

retinen por funciones comunes, desde la base hasta la cima de la organizacion.
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Grafico 26

Organigrama Funcional de la Empresa “RelajaTe”

Gerencia

Administrar
adecuadamente

recursos necesarios para la
produccién de un té de

hojas de Bauhinia

los

Auxiliar
contable

Funcion
Gestionar y optimizar la
funciéon financiera de la

| empresa por medio de

proyecciones financieras que
proporcionen datos reales
para la toma de decisiones.

Operario de
produccion

Funcion
Garantizar que los procesos
de produccion se ejecuten de
manera eficiente y efectiva
para alcanzar los objetivos
de la empresa.

Nota. Elaboracion propia

En el grafico 26 se plasma el organigrama funcional de la empresa RelajaTé en el

que se detallan las funciones de cada puesto, partiendo del gerente, auxiliar

Jefe de ventas

Funcion
Dirigir al equipo hacia el
logro de los objetivos de
ventas establecidos para
garantizar el éxito comercial
de la empresa.

contable, operario de produccién y jefe de ventas.
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3.2.2 Descripcion de puestos.

De acuerdo con (Begofia, 2016) el analisis y descripcion de puestos de trabajo es

el proceso metodologico que facilita toda la informacidn relativa a un puesto de

trabajo.

A continuacion, se describe brevemente las funciones de cada uno de los puestos

que se encuentran en cada una de las Unidades departamentales diagramadas en el

organigrama:

Tabla 70

Descripcion del puesto: Gerente

[. INFORMACION BASICA:

Puesto: Gerente

Jefe inmediato superior

Supervisa a: auxiliar contable, operario de produccion, y jefe de ventas

II. OBJETIVO DEL PUESTO:

Administrar adecuadamente los recursos necesarios para la produccion de un té de hojas de

Bauhinia

III. FUNCIONES

Planificar la adquisicion de la materia prima y garantizar que los procesos de produccion
se cumplan de acuerdo con los estandares de calidad establecidos.

Organizar los recursos necesarios para la produccion de té de Bauhinia, esto implica la
ejecucion de procedimientos de control de calidad.

Dirigir los procesos en las areas de la empresa para minimizar errores que generan
perdidas

Controlar la calidad del producto y asegurar la entrega al cliente para ello es clave
realizar una gestion de inventario, ya que esto permitira saber si hay suficiente stock de

materias primas y de productos terminados disponibles.

IV. REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO:

Titulo profesional: Licenciado en Administraciéon de Empresas

Experiencia: 3 afios en puestos similares

Habilidades: Blandas y Técnicas

Formaciéon complementaria: Cursos de Excel y Power BI

Nota. Elaboracién propia

En la tabla 70 se detalla el perfil y las funciones del gerente de la empresa RelajaTé

entre ellas esta tener un titulo de licenciado en administracion de empresas lo cual

es clave para el manejo administrativo, es necesario que tenga experiencia, minimo
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de 3 afos en cargos similares, ya que es un puesto encargado de controlar y

supervisar a los demas departamentos.

Tabla 71
Descripcion del Puesto: Auxiliar contable
I. INFORMACION BASICA:

Puesto: Auxiliar contable
II. OBJETIVO DEL PUESTO:
Gestionar y optimizar la funcion financiera de la empresa por medio de la proporcion de una base
solida para la toma de decisiones estratégicas, que aseguren estabilidad financiera a largo plazo.
III. FUNCIONES

- Planificar politicas y estrategias financieras de la empresa para garantizar un crecimiento
rentable y sostenible.

- Organizar el cumplimiento normativo y fiscal asegurando que la empresa cumpla con
las regulaciones financieras y legales como los requisitos fiscales.

- Dirigir al departamento financiero en la administracion de los flujos de efectivo
asegurando que la empresa tenga suficiente liquidez para cubrir las obligaciones
financieras.

- Controlar la estructura de capital, el financiamiento y los riesgos financieros que enfrenta
la empresa por medio de la implementacién de politicas y estrategias para proteger los
activos y asegurar la estabilidad financiera

IV. REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO:

Titulo profesional: Ingeniero en finanzas

Experiencia: 4 afios en cargos similares

Habilidades: Técnicas, blandas, interpersonales, comunicativas, de liderazgo y de toma de
decisiones.

Formacion complementaria: (Dominio de Power BI / conocimiento de planificacion

financiera)

Nota. Elaboracion propia

De acuerdo con la tabla 71 en la que se describe los requisitos y funciones del
auxiliar contable para lo cual se requiere un ingeniero en finanzas con experiencia
de 4 afios en cargos similares, dentro de las funciones estan: planificar las politicas
y estrategias financieras, organizar el cumplimiento normativo y fiscal, dirigir al
departamento financiero en la administracion de los flujos de efectivo, controlar la

estructura de capital, el financiamiento y los riesgos financieros.
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Tabla 72

Descripcion del Puesto: Operario de produccion

I. INFORMACION BASICA:

Puesto: Jefe de produccion

Supervisa a: Operario de produccion

II. OBJETIVO DEL PUESTO:

Garantizar que los procesos de produccion se ejecuten de manera eficiente y efectiva para

alcanzar los objetivos de la empresa .

III. FUNCIONES

Planificar los procesos de produccion de manera eficiente gestionando los recursos
disponibles, incluyendo el personal, los equipos y la maquinaria para reducir los costos
y maximizar la productividad.

Organizar los procesos de produccion para ofrecer un producto de alta calidad,
cumpliendo con los plazos establecidos y reduciendo los costos.

Dirigir sus esfuerzos hacia la mejora continua y las buenas practicas de manufactura por
medio de la implementacion de medidas correctivas y preventivas en las areas que sea
necesario realizar mejoras.

Controlar el cumplimiento de las normas de seguridad en el entorno de trabajo, velar por
el acatamiento de las regulaciones y requisitos legales relacionados con la produccion

de té.

IV. REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO:

Titulo profesional: Ingeniero en alimentos

Experiencia: 3 afios en puestos similares

Habilidades: Técnicas, interpersonales y de toma de decisiones

Formacion complementaria: Conocimiento de sistemas de gestion de calidad y Normas de

seguridad alimentaria. Conocer de formulacion de productos.

Nota. Elaboracion propia

En la tabla 72 se detallan los requisitos y las funciones del operario de produccion,

de preferencia se requiere un ingeniero en alimentos, con tres afios de experiencia

en cargos similares, es un puesto clave en la empresa, por ello es sustancial que el

responsable de este cargo tenga habilidades técnicas, interpersonales y de toma de

decisiones para que pueda actuar de manera proactiva en el trabajo. Dentro de las

funciones estan planificar, organizar, dirigir y controlar los procesos de produccion

para que se ejecuten de manera eficiente y efectiva.
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Tabla 73
Descripcion del Puesto: Jefe de ventas
I. INFORMACION BASICA:

Puesto: Jefe de ventas

II. OBJETIVO DEL PUESTO:
Dirigir al equipo hacia el logro de los objetivos de ventas establecidos para garantizar el éxito
comercial de la empresa.

III. FUNCIONES

- Planificar estrategias de venta efectivas para promover los productos de la empresa, esto
involucra identificar oportunidades de mercado, segmentos de clientes potenciales y
establecer tacticas para incrementar las ventas.

- Organizar capacitaciones que proporcionen apoyo y orientacién a los miembros del
equipo de ventas.

- Dirigir al equipo de ventas hacia el desarrollo de nuevos mercados y clientes, esto
implica buscar oportunidades, trabajar en colaboracion con otros departamentos como
el de produccion y finanzas para conseguir una alineacion efectiva e integral de ventas.

- Controlar el rendimiento de ventas, el progreso hacia los objetivos y las nuevas
alternativas en curso.

IV. REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO:

Titulo profesional: Licenciado en Marketing Digital

Experiencia: 3 afios en puestos similares

Habilidades: Blandas , técnicas , comunicativas, interpersonales y de toma de decisiones

Formacion complementaria: (cursos de gestion de ventas y espacios comerciales)

Nota. Elaboracion propia

En la tabla 73 se detallan los requisitos y las funciones del jefe de ventas, se solicita
un Licenciado en Marketing Digital con experiencia de 3 afios en puestos similares.
Dentro de las principales funciones esta planificar estrategias de venta efectivas,
organizar capacitaciones, dirigir al equipo de ventas hacia el desarrollo de nuevos
mercados y controlar el rendimiento de las ventas todo ello para garantizar el éxito

comercial de la empresa.
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3.3 Control de Gestion

3.3.1 Indicadores de gestion

Son herramientas necesarias para evaluar el desempefio de una empresa y tomar

decisiones informadas que permitan medir el progreso hacia los objetivos

estratégicos, llevando a cabo mejoras cuando sea necesario. Los indicadores de

gestion proporcionan informacion sobre el rendimiento con relacion a términos de

eficiencia, efectividad y calidad (Garcia & Carrillo, 2021).

A continuacion,

se plasma los indicadores de gestion para la evaluacion del

cumplimiento de los objetivos estratégicos y las metas de la empresa:

Tabla 74
Indicadores de gestion
Areas Indicadores Férmula
Capacitacion (# de capacitaciones dictadas / # de
Gerencia capacitaciones realizadas) *100
Tecnologia (Costo de mantenimiento de equipos /
inversion de tecnologia) *100
. Rendimiento (Cantidad de produccion real / cantidad
Produccion de produccion tedrica) * 100
Calidad del producto (# de inconformidades / # de pedidos
entregados ) *100
Calidad del servicio ( # de clientes insatisfechos / # de
pedidos entregados ) * 100
Tasa de conversion (# de conversiones totales / # de visitas
Ventas
totales) * 100
Volumen de ventas (# de pedidos entregados / # de pedidos)
*100
Rentabilidad (Utilidad neta / Activo), (Utilidad neta /
. . patrimonio)
Financiero L . . . .
Liquidez (Activos corrientes / Pasivos corrientes
)
Ausentismo (Horas hombre ausentes / Horas hombre
trabajadas ) * 100
Numero de horas de ( Total horas de capacitacion / Total de
capacitacion trabajadores)
Indicé de tipos de trabajo  ( # de empleados de produccion / # de
Talento empleados administrativos)
Humano

Importancia de los salarios

Indice de prestaciones -
trabajadores
Frecuencia de accidentes

( Total salarios pagados / Costos de
produccion)

(Prestaciones total de
trabajadores)
(# de accidentes incapacitantes / # horas

hombre trabajadas) * 100

pagadas /

Nota. Elaboracion propia
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En la tabla 74 se detallan los indicadores de acuerdo a cada area iniciando por la
gerencia, produccion, ventas, financiero y de talento humano , en las mismas que
se aplicaran los siguientes indicadores de gestion; capacitacion, tecnologia,
rendimiento, calidad del producto, calidad del servicio, tasa de conversion,
volumen de ventas, rentabilidad, liquidez, ausentismo, numero de horas de
capacitacion, indice de tipos de trabajo , importancia de los salarios, indice de
prestaciones a los trabajadores y frecuencia de accidentes, los mismos que orientan

al cumplimiento de los objetivos estratégicos antes planteados.
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CAPITULO IV

4 Juridico Legal
4.1 Objetivos del capitulo

Identificar todo el proceso legal para empezar con el plan de negocio de té¢ de hojas

de Baubhinia.

4.2 Determinacion de la forma juridica (sociedad an6nima simplificada)

La forma juridica por la que se optara sera de sociedades por acciones simplificadas
segun la (SCVS, 2022) en la misma que se establece el marco normativo que
favorece al desarrollo econdmico a partir del emprendimiento de manera justa,
democrética, productiva, solidaria y sostenible, basada en la generacion de riqueza,

trabajo digno y estable.

Esta nueva modalidad societaria esta direccionada para emprendedores es por esta
razén que la conformacién del plan de negocios serd de sociedades por acciones

simplificadas, el nombre comercial sera RelajaTe S.A.S.

La (SCVS, 2022)establece los siguientes requisitos para la constitucion de

sociedades por acciones simplificadas:

1. Certificado electronico del accionista (Firma Electronica para constituir una
S.A.S)

2. Reserva de la denominacion (Primero registrarse como usuario en la
Superintendencia de Compafiias Valores y Seguros, una vez registrada,
obtendrd un usuario y contrasefia con la que podra realizar la reserva de
denominacioén en el portal web de la institucion)

3. Contrato privado o escritura

4. Nombramiento(s)
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5. Peticion de inscripcidon con la informacion necesaria para el registro del
usuario en el sistema, esto es:
a) Tipo de solicitante
b) Nombre completo
¢) Numero de identificacion
d) Correo electronico
e) Teléfono convencional y/o teléfono celular
f) Provincia
g) Ciudad
h) Direccion

6. Copia(s) de cédula o pasaporte

Pasos para constituir una S.A.S

1. Crear la reserva de denominacion

- Ingresar al portal www.supercias.gob.ec

- Ingresar a la seccion Portal de tramites — Sector Societario

- Ingresar un usuario y clave para escoger la opcion de reserva de
denominacion

- Ingresar a la opcion Constitucion.

- Seguir los pasos indicados en el proceso, seleccionando tipo de compania
S.A.S.

- Una vez terminado el proceso imprima la reserva obtenida.

2. Descargar los formatos de documentos requeridos como: Contrato,
nombramientos y formularios de registro

- Ingresar al portal www.supercias.gob.ec

- Ingresar a Guia del Usuario y descargar los formatos y documentos
requeridos.
- Llenar los formularios y documentos descargados con la informacion

solicitada.
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Llevar los documentos con la firma manuscrita al Centro de Atencion al
Usuario CAU, y si fueron suscritos con firma electrénica enviar al correo
electronico de la oficina correspondiente.

Con la solicitud recibida se creara un tramite de constitucion de S.A.S, la
informacion relacionada al inicio del proceso de constitucion sera enviada
al correo electrénico del solicitante.

El tramite sera revisado y gestionado por el area de registro de sociedades,
de no existir observaciones o una vez superadas, se procedera a generar las
razones de inscripcion del contrato y del o los nombramientos segun sea el
caso.

Se procedera a comunicar via correo electronico al solicitante la finalizacion
del proceso con toda la informacion referente a la nueva compafia

constituida adjuntandose las razones de inscripciones correspondientes.

4.3 Registros de marcas

El Servicio Nacional de Derechos Intelectuales, SENADI es la autoridad encargada

de velar por los derechos intelectuales, tiene como responsabilidad principal la

prestacion de los servicios de adquisicion y ejercicio de los derechos de propiedad

intelectual. La marca RelajaTé se registrard en el Servicio Nacional de Derechos

Intelectuales, SENADI.

De acuerdo con la ( SENADI, 2022) el tramite de solicitudes de registro de derecho

de marcas tiene un costo de $208,00 dolares y el tiempo de proteccion de la marca

tiene una duracién de diez afios.

Proceso para el registro de 1a marca en la SENADI 2022

1.

2
3.
4

Ingresar en la pagina del SENADI

Seleccione PROGRAMA/SERVICIOS

Ingrese a la opcion CASILLERO VIRTUAL

Llene los datos que le solicitan en el CASILLERO VIRTUAL (Si es persona natural ponga
sus datos con su numero de cédula de ciudadania y si es persona juridica coloque los datos
con el RUC de la empresa)

Una vez que haya dado este procedimiento le llegara a su correo el usuario y contraseia; asi
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10.
11.

12.

13.

14.

15.

16.

17.

como un enlace de MI CASILLERO para proceder a cambiar la contrasefia; obteniendo su
casillero Virtual.

Después de haber realizado este procedimiento; regresar a la pagina principal; y, usted podra
ingresar a SOLICITUDES EN LINEA.

Ingrese con su usuario y contraseila

Ingrese a la opcion PAGOS

Opcion TRAMITES NO EN LINEA

Opcion GENERAR COMPROBANTE

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

Ingrese los datos y Boton GENERAR COMPROBANTE

Imprima el comprobante

Y asista el BANCO DEL PACIFICO a pagar la tasa de $16,00 dolares o realice el pago en
linea.

Escanee los comprobantes de pago (tanto el que imprimié del IEPI, como el que le
entregaron en el Banco del Pacifico después de haber pagado)

Envie via mail a la siguiente direccion foneticoquito@senadi.gob.ec, asi como el

NOMBRE EXACTO DE LA MARCA, que desea verificar.

Se le enviara el informe de busqueda a su correo.

Tramite para el registro de la marca

18.

19.
20.
21.
22.
23.
24.
25.
26.
27.
28.

Una vez que usted verifique en el listado de marcas, que no esté registrado o en tramite de
registro el nombre de su marca.

Ingrese a solicitudes en linea con su usuario y contrasefia

Opcién REGISTRO

Del listado escoja la opcion SOLICITUD DE SIGNOS DISTINTIVOS

Proceda a llenar la plantilla que se va a desplegar en el sistema con los datos de su marca
Después de haber ingresado los datos

Boton GUARDAR

Boton VISTA PREVIA

Boton GENERAR COMPROBANTE DE PAGO, que tiene un costo de $208,00
Cancele en el Banco del Pacifico

Icono INICIO DE PROCESO.
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4.4 Licencias necesarias para funcionar y documentos legales

A continuacion, se contextualizar brevemente el proceso de tramitacion que debe

seguir la empresa RelajaTé:

Tabla 75
Licencias Organismos Gubernamentales

Institucion

Proceso - Tramitologia

Instituto Ecuatoriano de Seguridad
Social (Ecuador Legal Online, 2022)

Servicios Rentas Internas
(SRI, 2020)

Agencia Nacional de Regulacion,
Control y Vigilancia Sanitaria
(ARCSA, 2022)

Proceso:

Proceso:

Proceso:

Permiso para afiliacion al IESS

Copia de cedula de identidad del patrono y del
empleado a color.

Copia de la papeleta de votacion del patrono y
del empleado a color.

Copia del contrato de trabajo debidamente
legalizado en el Ministerio de Trabajo.

Copia del comprobante del ultimo pago de
agua, luz o teléfono del patrono

Requisitos para el RUC

Documento de identificacion
Documento migratorio
Certificado de votacion
Factura o estados de cuenta
Estado de cuenta bancario

Registro Sanitario ARCSA

Adjuntar al formulario de solicitud

Permiso de funcionamiento ARCSA.

Disefio de etiqueta o rétulo o los productos,
ajustado a los requisitos que exige el
reglamento técnico ecuatoriano vigente.
Especificaciones fisicas y quimicas del material
de envase, bajo cualquier formato emitido por
el fabricante o distribuidor.

Descripciodn e interpretacion del codigo de lote
firmado por el representante legal o técnico.
Descripcion general del proceso de elaboracion
del producto firmado por el representante legal
o técnico.

En la tabla 75 se establece las licencias de organismos gubernamentales que la

empresa debe realizar como el permiso de afiliacion al IESS, el permiso para el

RUC y el permiso sanitario ARCSA, cada uno de ellos es necesario para que la

empresa empieza su actividad comercial y no tenga problemas a futuro por no

cumplir con las reglamentaciones que exige la ley ecuatoriana.
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Tabla 76
Licencias Organismos Locales

Institucion Proceso - Tramitologia

GAD Municipalidad de Ambato Proceso: Permiso Patente Municipal para Personas naturales
(GAD Municpalidad de Ambato, 2020) obligadas a llevar contabilidad por primera vez.

- Formulario de Declaracion inicial de actividad
economica (imprime de la pagina web de la
Municipalidad )

- Copia del RUC actualizado y completo

- Copia de la cédula y certificado de votacion

Cuando aplique:

- Si el contribuyente no ha registrado su actividad
economica a partir de iniciar su actividad o ha tenido
varias actividades econdmicas en afios anteriores que
no consta en la base de datos de patentes del
GADMA, debe presentar el historial del RUC,
declaracion del Impuesto a la Renta de los afios que
no se han tributado.

Cuerpo de Bomberos Ambato Proceso: Permiso de bomberos
(Bomberos de Ambato, 2022)
- Copia RUC o RISE
- Copia de cédula de identidad y papeleta de votacion
- Copia impuesto predial
- Copia contribucion de bomberos
- Informe de inspeccion

GAD  Municipalidad de  Ambato Proceso: Permiso de instalaciones de anuncios publicitarios
(GADMA, 2022)
- Cédula de ciudadania y certificado de votacion
- Croquis de la ubicacion del negocio donde funciona
la actividad econdmica;
- Copia del RUC actualizado
- Foto de la fachada donde se instalara el anuncio
publicitario;
- Foto de la fachada con fotomontaje del anuncio
publicitario;
- Foto de la propuesta de anuncio publicitario
- Foto de la propuesta de anuncio publicitario con
medidas exactas.
- Formulario de solicitud para instalacion de anuncios
publicitarios y propaganda visual

Nota. Elaboracion propia

En la tabla 76 se establecen las licencias con organismos locales que la empresa
debe cumplir como el  Permiso de Patente Municipal para Personas naturales
obligadas a llevar contabilidad, el Permiso de bomberos y el Permiso de
instalaciones de anuncios publicitarios, ya que son fundamentales para que la

empresa pueda iniciar su ejercicio comercial.
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CAPITULO V

5 Evaluacion Financiera

5.1 Objetivos del capitulo

Determinar la cuantia del plan de inversion que se necesita para que el negocio sea

rentable.

5.2 Plan de inversiones

Es un instrumento estratégico que describe cdmo una persona o empresa proyecta
invertir los recursos financieros para lograr los objetivos especificos, ayuda a
consolidar una guia clara para tomar decisiones concernientes sobre como y donde

invertir el dinero disponible.

Consiste en detallar las necesidades materiales que se visualizan para el comienzo

de la actividad productiva, y el Capital de Trabajo como se observa en la tabla :
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Tabla 77
Plan de Inversiones

Cantidad Descripcion U\;ﬁlaorrio (LostaDl)

Instalaciones y remodelaciones 750,00 1.150,00

1 Adecuacion del area de produccioén 300,00 300,00
1 Adecuacidn del area administrativa 250,00 250,00
2 Instalaciones sanitarias 100,00 200,00
4 Instalaciones eléctricas 100,00 400,00
Muebles y Enseres 548,00 1.086,00

2 Archivador 65,00 130,00
2 Escritorio en L 150,00 300,00
2 Sillas de escritorio 59,00 118,00
2 Mesas cuadradas para procesos de produccion 144,00 288,00
3 Sillas de espera 60,00 180,00
1 Mesa central para sala de espera 70,00 70,00
Herramientas 794,50 825,50

1 Molino eléctrico 700,00 700,00
1 Balanza digital 54,50 54,50
1 Cedazos de metal 9,00 9,00
2 Recipientes de almacenamiento de acero inoxidable 31,00 62,00
Maquinaria y Equipo 10.110,00 10.110,00

1 Mesa de acero inoxidable para secado 110,00 110,00
1 Empacadora 10.000,00 10.000,00
Equipo de computacion 1.378,20 1.378,20

1 Computador fijo 510,00 510,00
1 Computador personal 753,00 753,00
1 Impresora 115,20 115,20
Equipo de oficina 96,45 96,45

1 Teléfonos 72,65 72,65
1 Calculadoras 23,80 23,80
Inventarios 35,00 13.250,00

250 Kilos de hojas de bauhinia 25,00 6.250,00
700 Paquetes de bolsas de té vacias 10,00 7.000,00
Costos de Constitucion 588,47 588,47

1 Patente Municipal 40,12 40,12
1 Registro de la marca 208,00 208,00
1 Registro sanitario 340,35 340,35
Capital de trabajo 0,00 1.424,23
TOTAL 29.908,85

Nota. Elaboracion propia

De acuerdo con la tabla 77 en la que se establece el plan de inversiones que se
requiere para iniciar el negocio, es sustancial mencionar que el capital de trabajo se
obtiene de la suma de la clasificacion de bienes como: instalaciones y
remodelaciones, muebles y enseres, herramientas, maquinaria y equipo, equipo de

computacion, equipo de oficina, inventarios y costos de constitucion esto por el

96



0,05, obteniendo un valor total para el plan de inversion de $ 29.908,85 dolares. En
la tabla también se puede evidenciar que el costo de inversion mas alto es el de
inventario con un valor de $ 13.250,00 dolares, esto se debe a la fuerte cantidad de
materia prima (hojas de Bauhinia) que se requiere para el proceso de

transformacion.

5.2.1 Mano de Obra

Es la contribucién fisica o intelectual de las personas para realizar actividades
productivas en diferentes sectores econémicos, la mano de obra es un componente
sumamente necesario en cualquier proceso de produccion que requiere de la
intervencion y el esfuerzo humano para trasformar las materias primas en productos
finales que satisfagan las necesidades y expectativas del mercado (De la Mora,

Alarcéon, & Lopez, 2020).

Cabe indicar que para el calculo de la mano de obra y los gastos en sueldos en los
que se debe incurrir, se utilizara una tabla en la que se realiza calculos automaticos

para el efecto. Dicha tabla se presenta a continuacion:

Tabla 78
Cdlculo de mano de obra - personal de produccion
Cargo Ingresos Descuentos
Ord Apellidos y Cédigo Valor
nombres Otro Vari 9,45 Tota a
SBU S Total  os % I pagar
Operario
de
1 David Solis produccion 450,00 0,00 450,00 0,00 42,53 42,53 407,48
Totales 450,00 0,00 450,00 0,00 42,53 42,53 407,48

Nota. Elaboracion propia

En la tabla 78 se realiz6 el calculo de la mano de obra requerida para el proceso de
produccion de té¢ de hojas de Bauhinia, para lo cual es necesario contar con una
persona encargada del departamento de produccion, al ser un cargo relevante para
el funcionamiento del negocio, el valor a pagar por las prestaciones del personal de
produccion es de $§ 450 dodlares sin descontar el 9, 45 % de aportacion al IESS por

lo que recibira un total de $ 407 dolares sin incluir las provisiones.
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Tabla 79
Provisiones - personal de produccion

Provisio Patron CONT Xl XI Fondo Vaca Total Costo
nes al (CcO) I \ c, Provisi
11,15 1,00% Reser on MO
% va
David 50 450 37 37 0,00 0,00 129 537
Solis
Totales 50 450 37 37 0,00 0,00 129 537
Costo 537
mensual de
Mano de
obra=

Nota. Elaboracion propia

Como se puede observar la tabla 79 es parte de la tabla anterior, a diferencia que en
ella se calcula las provisiones para el personal de produccion, como ya se menciond
se contara solo con 1 persona, la misma que recibira provisiones justas , es
importante acotar que en la tabla solo se acredita el patronal, décimo tercero y
décimo cuarto obteniendo un valor total de provisiones de $ 129 ddlares a eso se le
agrega el costo total del salario que es $ 407 dolares obteniendo un costo mensual
de mano de obra de $ 537 doélares. Es preciso acotar que no se consideran las
provisiones de fondo de reserva ni de vacaciones por que recién se esta iniciando

con el plan de negocio.

Tabla 80
Cdlculo del sueldo del- personal administrativo
Or Apellidos y Carg Codig Ingresos Descuentos Valor
d. nombres 0 0
SBU Otro Total Vario 945 Tot a
S S % al pagar
1 Vivian Poaquiza Gerente 450,0 0,00 450,0 0,00 4253 425 407,48
0 0 3
2  SaraDiaz Auxiliar 2250 0,00 2250 0,00 21,26 21,2 203,74
contable 0 0 6
Totales 6750 0,00 6750 0,00 63,79 63,7 611,21
0 0 9

Nota. Elaboracion propia

Como se detalla en la tabla 80 para el personal administrativo se requiere de dos
personas las mismas que desempefiaran cargos diferentes, pero dentro de la misma
area, se contara con un gerente quien sera como un administrador encargado de
dirigir adecuadamente los recursos necesarios para la produccion y crecimiento del

negocio, el salario asignado es de $ 450 ddlares sin descontar el aporte al IESS por
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lo que recibird 407 dolares sin incluir las provisiones. También se contard con un
auxiliar contable que no trabajard a tiempo completo en la empresa, recibira un
salario de $ 225 dolares sin descontar el 9,45 % de aporte al IESS por lo que recibira

$ 203 ddlares sin incluir las provisiones.

Tabla 81
Provisiones - personal administrativo
Patro CONT XII XI Fond Vac

Provisione nal (CCQC) | V 0 ac, Total Costo
S 11,15 Rese Provis
% 1,00% rva ion MO
Vivian 37, 37,
1 Poaquiza 50,18 450 50 50 0,00 0,00 129,68 537,15
18, 37,
2 SaraDiaz 25,09 225 75 50 0,00 0,00 8359 287,33
56, 75,
Totales 75,26 6,75 25 00 0,00 0,00 213,26 824,48

Costo mensual del personal 824,
administrativo 48

Nota. Elaboracion propia

En la tabla 81 se establecen las provisiones para el personal administrativo como ya se menciond
antes se contara con dos personas una a tiempo completo y una externa a la empresa, para ambos
cargos se pagaran provisiones acordes a la ley incluyendo: Patronal, CCC, décimo tercero y décimo
cuarto, a eso se le agrega el costo total del salario. Entonces para el cargo de gerente se asignara un
sueldo mensual de § 537 ddlares y para el cargo de auxiliar contable se dispondra un sueldo mensual
de $ 287 dolares. No se pagaran vacaciones y fondo de reserva porque no se ha cumplido con el

primero afio de trabajo.

Tabla 82
Cdlculo del sueldo para el personal de ventas
Ord Apellidos y Cargo Ingresos Descuentos Valor
' nombres Codigo SB Otro Total Vario 945  Tota a
U] s s % I pagar
1 Alejandro Zarate Vendedo 450 0,00 450,0 0,00 4253 425 407,48
r 0 3
Totales 450 0,00 450,0 0,00 42,53 42.5 407,48
0 3

Nota. Elaboracion propia

En la tabla 82 se plasma el salario asignado para el personal de ventas, se contard con una persona
la misma que tendra como objetivo garantizar la gestion comercial planificando estrategias de venta
efectivas para promover los productos de la empresa, se dispondra un salario de $ 450 dolares sin

incluir el descuento de aportacion al IESS, obteniendo un total § de 407 dolares.
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Tabla 83
Provisiones - personal de ventas
Provisiones  Patron CONT Xl Xl Fondo V Total Cost

al (CCQ) I \Y a 0
11,15 1,00% Reser Provisi MO
% va on
Alejandro 50,18 450 375 375 0 0 129 537
Zarate
Totales 50,18 450 375 375 0 0 129 537
Costo mensual del 537

personal de ventas

Nota. Elaboracion propia

En la tabla 83 se detallan las provisiones para el personal de ventas como ya se
menciond se contara con una persona para este cargo, se acreditardn provisiones
justas patronal, CCC, décimo tercero y décimo cuarto a eso se le suma el salario.

Entonces el sueldo mensual serd de $ 537 dblares .

5.2.2 Depreciacion

Es la disminucion porcentual de valor de un activo tangible a lo largo del tiempo
por el desgaste, el uso u otro factor que afecte su vida util, la depreciacion se aplica
principalmente a activos fisicos como maquinaria, equipos, vehiculos, edificios,

entre otros (Vélez & Morocho, 2021).

Tabla 84
Cdlculo de las depreciaciones
Detalle del bien Vidautil  Valor Porcentajede  Depreciacién
depreciacion anual

Instalaciones y 10 1.150,00 10% 115,00
remodelaciones
Muebles y Enseres 10 1.086,00 10% 108,60
Herramientas 10 825,50 10% 82,55
Maquinaria y Equipo 10 10.110,00 10% 1.011,00
Equipo de computacion 3 1.378,20 33% 459,35
Equipo de oficina 10 96,45 10% 9,65
Total 14.646,15 1.786,15

Nota. Elaboracion propia

De los datos conseguidos en el céalculo de la deprecaciéon se analiza que;
Instalaciones y remodelaciones tiene una depreciacion anual de $ 115 ddlares,
muebles y enseres $ 108 dolares, herramientas con una depreciacion de $ 82 dolares,
maquinaria y equipo con una depreciacion de $ 1.011 dolares, y equipos de oficina

con una depreciacion de $ 9 dolares, cabe resaltar que los bienes antes mencionados
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tienen una vida util de 10 afios por lo que el porcentaje de depreciacion es el 10%,
a diferencia de equipos de computacion que tienen una vida util de 3 afios por lo
que el porcentaje de depreciacion es de 33 % obteniendo una depreciacion de $459
dolares. En total la empresa para el primer afio tiene una depreciacion de $ 1.786

dolares

5.2.3 Proyeccion de la depreciacion

Es el valor conseguido del calculo de las depreciaciones que debera ser proyectado
en el tiempo, con una peculiaridad, los cargos por depreciacion a lo largo de la vida
util del proyecto seran los mismos, excepto los equipos de computacion, ya que

tienen una vida util de solo tres afios (Riofrio Y. , 2016).

Tabla 85
Proyeccion de la depreciacion
Detalle del bien Ao 1 Afo 2 Afo 3 Ao 4 Afo 5

Instalaciones y remodelaciones 115,00 115,00 115,00 115,00 115,00
Muebles y Enseres 109 109 109 109 109
Herramientas 83 83 83 83 83
Maquinaria y Equipo 1.011 1.011 1.011 1.011 1.011
Equipo de computacion 459 459 459 0 0
Equipo de oficina 9,65 9,65 9,65 9,65 9,65
TOTAL 1.786 1.786 1.786 1.327 1.327

Nota. Elaboracion propia

En la tabla 85 se plasma la proyeccion de la depreciacion, la misma que indica que
para los tres primeros anos el valor sera de $ 1786 dolares por cada afo, ya para el
afio cuatro y cinco se obtiene un valor de $ 1,327 ddlares por cada afio, cabe recalcar
que los equipos de computacion no seran parte del calculo de los dos ultimos afios

por su tiempo de vida util que es tres afos.

5.2.4 Detalle de Costos

Es una herramienta ttil para el andlisis financiero, la toma de decisiones estratégicas
y la identificacion de areas de posible reduccion de costos, mediante el desglose de

estos en segmentos especificos, se puede tener una vision clara de cémo se estan
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empleando los recursos y tomar medidas para mejorar la rentabilidad y el

rendimiento general (Céardenas, 2016).

Para este tema, deberan enlistarse y dar valor a cada uno de los costos en los cuales
se va a incurrir en el proyecto de factibilidad, relacionados a la actividad propia del
negocio. En este caso de se determinara: Costos de materia prima, mano de obra,

costos indirectos de fabricacion y depreciaciones.

Tabla 86
Detalle de Costos - Produccion
Descripcion del Unidad de Cantidad Costo Costo Costos
producto medida mensual Unitario  mensual anuales
requerida
Té de hojas de bauhinia
Materia prima 6.250,00  75.000,00
Hojas de bauhinia Kilo 250 25,00 6.250,00  75.000,00
Mano de Obra 537,15 6.445,80
Sueldo personal de produccién 537,15 6.445,80
Costos Indirectos 212,63 2.51,55
Cartén prensado Laminas 270,00 0,25 67,50 810,00
Agua Metros cubicos 30,00 0,80 24,00 288,00
Luz eléctrica Voltios 30,00 1,00 30,00 360,00
Depreciaciones 91,13 1.093,55
Totales 6.999,78  83.997,35

Nota. Elaboracion propia

Enrelacion con la tabla 86 en la que se realiza el detalle de costos para la produccion
de un té de hojas de bauhinia, el mismo que requiere de materia prima como las
hojas secas de bauhinia, también es parte fundamental la mano de obra para la cual
se debe cubrir sueldos justos, estan también los costos indirectos entre ellos los

cartones prensados, agua, luz eléctrica y las depreciaciones.

Por lo que el costo mensual total de produccion en relacién con materia prima, mano

de obra, costos indirectos y depreciaciones es $ 6.999 y el costo anual seria $ 83,997
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5.2.5 Proyeccion de Costos

Es un proceso en el cual una empresa estima previamente los costos que espera
tener a largo plazo para llevar a cabo sus operaciones. La proyeccion de costos es
una herramienta significativa en la planificacién financiera y presupuestaria

(Lalangui, Eras, & Burgos, 2018).

Una vez obtenido el costo mensual es posible realizar la proyeccion anual,
empleando indicadores que Nos permitan reflejar cifras a lo largo de la vida util del
proyecto, mediante una division entre los costos fijos y los variables. Cabe acotar
que para la proyeccion se considerard la tasa promedio de inflacion de los ultimos

5 afios .

103



Tabla 87
Proyeccion de Costos

Descripcion Costo Costos T9ta|, Costos Tgtal, Costos TE)taI, Costos TE)taI, Costos Tgtal,
mensual Fijos Variables @101 Fijos Variables @102 Fijjos Variables 3103 Fijos Variables 8104 Fijos Variables @105
Té de hojas de Bauhinia
Materia prima 6.250 0 6.250 75.000 0 6.395 76.740 0 6.543 78.520 0 6.695 80.342 0 6.850 82.206
Hojas de bauhinia 6.250 0 6.250 75.000 0 6.395 76.740 0 6.543 78.520 0 6.695 80.342 0 6.850 82.206
Mano de Obra 537 537 0 6.446 550 0 6.595 562 0 6.748 575 0 6.905 589 0 7.065
Sueldo personal de produccion 537 537 0 6.446 550 0 6.595 562 0 6.748 575 0 6.905 589 0 7.065
Costos Indirectos 213 91 122 2552 93 124 2.611 95 127  2.671 98 130 2.733 100 133 2.797
carton prensado 68 0 68 810 0 69 829 0 71 848 0 72 868 0 74 888
Agua 24 0 24 288 0 25 295 0 25 302 0 26 309 0 26 316
Luz eléctrica 30 0 30 360 0 31 368 0 31 377 0 32 386 0 33 395
Depreciaciones 91 91 0 1.094 93 0 1119 95 0 1145 98 0 1171 100 0 1199
Total 7.000 628 6.372 83.997 643 6.519 85.946 658 6.671 87.940 673 6.825 89.980 689 6.984 92.068

Nota. Elaboracion propia
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En la tabla 87 se evidencia la proyeccion de costos para la elaboracion de un té de
hojas de bauhinia, se consideran costos de materia prima por un valor mensual de
$ 6250 dolares, mano de obra por un costo mensual de $ 537 dodlares, costos
indirectos por un valor mensual de

$ 213 dolares y las depreciaciones por un costo mensual de $ 91 délares, obteniendo
un costo total de $ 7.000 dolares como costo mensual , cabe acotar que dentro de
los costos estan los fijos y variables. Dentro de los fijos esta la mano de obra y las
depreciaciones de herramientas y maquinaria de equipo porque son costos que
permanentemente se mantendran iguales. Dentro de los costos variables esta la
materia prima y los costos indirectos analizando que pueden variar de acuerdo con
diversas situaciones. Algo sumamente importante es que para el calculo de la
proyeccion de costos se considerard la tasa promedio de inflacion de los tltimos 5

afos que es 2,32 %.

5.2.6 Detalle de Gastos

El detalle de gastos es un desglose completo de los diferentes tipos de gastos en los
que ha incurrido una empresa en un periodo especifico, es importante acotar que
los gastos se clasifican en administrativos, de venta y financieros. Es clave entender
que un gasto es el incremento de pasivos que experimenta una entidad como
resultado de las operaciones normales encaminadas a la generacion de ingresos

(Lalangui, Eras, & Burgos, 2018).

Un claro ejemplo de gastos administrativos compone los sueldos del personal
encargado de administrar el negocio, en el caso de gastos de venta un ejemplo es el
relacionado a la publicidad y finalmente los gastos financieros estan relacionados
con instituciones bancarias. Los gastos mencionados estaran determinados con el

detalle y valor en la siguiente tabla:
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Tabla 88
Detalle de Gastos

Gastos administrativos

_ Valor Freguen Valo
Detalle Unlda_d de Unitar cia r Valor
medida . mensual mens anual
del gasto  ual
Costo mensual del personal administrativo 824  9.893
Suministros de oficina 19,00 228,00
Esferos Caja 6,00 1 6,00 72,00
Lapices Caja 5,00 1 5,00 60,00
Folders Paquete 8,00 1 8,00 96,00
Suministros de limpieza 30,00 360,00
Escoba Unidad 3,00 1 3,00 36,00
Trapeador Unidad 5,00 1 5,00 60,00
Jabo6n de manos Litros 10,00 1 12,00 144,00
Desinfectantes Litros 10,00 1 10,00 120,00
Servicios bésicos 89,00 1.068
Luz eléctrica Voltios 1,00 20 20,00 240,00
Agua Metros 0,80 30 24,00 288,00
cubicos
teléfono Doélares 15,00 1 15,00 180,00
Internet Megas 30,00 1 30,00 360,00
Depreciaciones 48,13 577,60
Activos administrativos 48,13 577,60
Total, gastos administrativos 1.010 12.127
Gastos de venta
Detalle Unida_d de V{:\Ior_ Frl:fgrllfg;; & valor Valor
medida  Unitario del gasto mensual anual
Sueldos al personal de ventas 537,15 6.445
Plan de medios 462,00 5544
Facebook Contrato 120,00 1,00 150,00 1.800
Instagram Contrato 150,00 1,00 150,00 1.800
Accesorios de la marca Docenas 15,00 8,00 120,00 1.440
Demostraciones en tiendas comerciales Cajas de té 1,40 30,00 42,00 504,
Total, gastos de venta 999,15 11.989
Gastos financieros
Unidad de Frecuencia Valor Valor
Detalle . mensual del
medida mensual anual
gasto
Intereses pagados Dolares 1,00 173,89  2.086,68
Gastos bancarios Ddlares 1,00 263,26 3.159,07
Total, gastos financieros 437,15 5.245,75

Total, de gastos

2.446,90 29.362,85

Nota. Elaboracién propia
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En la tabla 88 se plasma el detalle de gastos, para lo cual se considerd gastos
administrativos como el costo del personal administrativo por un valor mensual de
§ 824 dolares, suministros de oficina por $ 19 dolares, suministros de limpieza por
$ 30 dolares, servicios basicos por § 89 dolares y las depreciaciones de muebles y
enseres, equipo de computacion y equipo de oficina por $ 48 dblares, obteniendo
un total mensual de $ 1.010 délares y un valor anual de $ 12.127 doélares para los
gastos administrativos. Con relacion a los gastos de venta se realizo el detalle
incluyendo el sueldo, por un valor mensual de $ 537 dolares y el plan de medios en
redes sociales como: Facebook por un valor mensual de $ 120 ddlares e Instagram
por un valor mensual de $150 délares, obteniendo un valor total mensual de gastos
de venta de $ 999 ddlares y un valor anual de $ 11,989 doélares. Para los gastos
financieros se designa un valor mensual de $ 173 délares para el pago de intereses
y un valor mensual de $ 263 dolares para el pago de gastos bancarios, obteniendo

un valor mensual de $ 437 délares y un valor anual de $ 5,245 ddlares.

5.2.7 Proyeccion Gastos

Es una herramienta que permite tener una proyeccion de gastos por medio de una
estimacion de los desembolsos que una empresa espera incurrir durante un periodo
determinado, esta proyeccion requiere de datos historicos, tendencias econdmicas
y analisis razonables sobre el comportamiento futuro de los gastos (Riofrio &

Barzallo, 2015).

De la misma forma como la proyeccion para los costos, se hace la proyeccion de
los gastos. Es sustancial acotar que los gastos fijos y variables permitiran obtener el

punto de equilibrio.
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Tabla 89
Proyeccion de Gastos

Gastos de administracion

o Gasto ) Gastog Total, Gastos ~ Total, Gastos . Total, “Gastos. Total, .C.;astos _ Total,
Descripcion mensua Fijo Variable gx0q Varia g0 2 Varia  ag3 Fij Variab  pxo4 Fij Vari a0 5
| S S Fijos bles Fijos  bles 0s les 0os ables
Cost_o !nenSL_JaI del personal 824 9894
administrativo 824 0 844 0 10.123 863 0 10.358 883 0 10.598 904 0 10.844
Suministros de oficina 19 0 19 228 0 19 233 0 20 239 0 20 244 0 21 250
Esferos 6 0 6 72 0 6 74 0 6 75 0 6 77 0 7 79
Lépices 5 0 5 60 0 5 61 0 5 63 0 5 64 0 5 66
Folders 8 0 8 96 0 8 98 0 8 101 0 9 103 0 9 105
Suministros de limpieza 30 0 30 360 0 31 368 0 31 377 0 32 386 0 33 395
Escoba 3 0 3 36 0 3 37 0 3 38 0 3 39 0 3 39
Trapeador 5 0 5 60 0 61 0 5 63 0 5 64 O 5 66
Jabon de manos 12 0 12 144 0 12 147 0 13 151 0 13 154 0 13 158
Desinfectantes 10 0 10 120 0 10 123 0 10 126 0 11 129 0 11 132
Servicios basicos 89 0 89  1.068 0 91  1.093 0 93 1118 0 95 1144 0 98 1171
Luz eléctrica 20 0 20 240 0 20 246 0 21 251 0 21 257 0 22 263
Agua 24 0 24 288 0 25 295 0 25 302 0 26 309 0 26 316
Teléfono 5 o 15 180 0 15 184 0 16 188 0 16 193 0 16 197
Internet 30 0 30 360 0 31 368 0 31 377 0 32 386 0 33 395
Depreciaciones 48 48 0 578 48 0 578 48 0 578 48 0 578 48 0 578
Activos administrativos 48 48 0 578 48 0 578 48 0 578 48 0 578 48 0 578
Total, gastos de administracion 1.011 873 138 12127 892 141 12395 911 144  12.669 931 148 12950 952 151 13.237
Gastos de venta
o Gasto Gastos Total Gastos Total Gastos Total Gastos Total Gastos Total
Descripcion mensu Variabl 751 Variabl 4509 Variabl 4703 Variabl 4704 Varia 05
al Fijos es Fijos es Fijos es Fijos es Fijos bles
Sueldos al personal de
ventas 537 537 0 6.445 549 0 6.595 562 0,00 6.748 575 0,00 6.904 588 0 7.065
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Plan de medios 462 0 462 5.544 0,00 472 5.672 0,00 483 5.804 0 494 5.938 0 506 6.076
Facebook 120 0 120 1.800 0,00 122 1.841 0,00 125 1.884 0 128 1.928 0 131 1.972
Instagram 150, 0 150 1.800 0,00 153 1.841 0,00 157 1.884 0 160 1.928 0 164 1.972
Accesorios de la marca 120 0 120 1.440 0,00 122 1.473 0,00 125 1.507 0 128 1.542 0 131 1.578
Demostraciones en tiendas
comerciales 42 0 42 504 0,00 42 515 0,00 43 527 0 44 539 0 46 552
Total, gasto de ventas 999 537 462 11.990 550 473  12.268 562 484 12,553 575 495 12.844 589 506 13.142
Gastos financieros

Descripcion Gasto Gastos Total, Gastos Total, Gastos Total, Gastos Total, Gastos Total,

mens  Fijos Varia  afiol Fijos \Var afo2 Fijos var afio3 Fijos \Vari afo4 Fijos \Varia  afio5
ual bles iabl iabl able bles
es es S

Intereses pagados 173 174 0 2.087 178 0 2.135 182 0 2.185 186 0 2.235 191 0 2.287
Gastos bancarios 263 263 0 3.159 269 0 3.232 276 0 3.307 282 0 3.384 289 0 3.463
Total, gastos finan. 437 437 0 5.246 447 0 5.367 458 0 5.492 468 0 5.619 479 0 5.750
Total, de Gastos 2447  1.847 600 29.363 1.889 614 30.031 1931 628 30.714 1975 643 31413 2.020 658 32.129

Nota. Elaboracion propia
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En la tabla 89 se plasma la proyeccion de gastos la misma que cuenta con un gasto
mensual fijo para el personal administrativo de $ 824 dodlares, un gasto variable de
suministros de oficina por $ 19, un gasto variable de suministro de limpieza por $
30, un gasto variable de servicios basicos de $ 89 y un gasto fijo de las
depreciaciones por un valor de $ 48. Para la proyeccion de gastos de venta se
destinaran gastos fijos como el sueldo por $ 537 , asi también estan los gastos
variables del plan de medios por un valor mensual de $ 462. Para la proyeccion de
gastos financieros estan los intereses pagados por $ 173 y los gastos bancarios por
un $ 263, por esta razon, los gastos de administracion anuales totalizaron $ 12,127,
los gastos de venta fueron de § 11,990 y los gastos financieros fueron de

$5,750.

5.3 Plan de Financiamiento

Es el proceso en el que se determina como se obtendran los recursos financieros
necesarios para llevar a cabo las actividades y proyectos de una empresa o entidad,

esto incluye la mezcla de recursos propios y recursos de terceros (Valle, 2020).

5.3.1 Forma de financiamiento

El financiamiento estd relacionado a la actividad del negocio, de ahi dependera la
necesidad de dinero externo en la medida de no lograr cubrirlo con dinero propio.
En la tabla que se presenta a continuacion se establece los recursos que se requieren

para el plan de financiamiento.
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Tabla 90
Plan de Financiamiento

Descripcion Total (USD) Parcial (%0) Total (%)
Recursos Propios 9.908,85 100,00 33,13
Efectivo 9.908,85 100,00 33,13
Bienes 0,000 0,00 0,00
Recursos de terceros 20.000,00 100,00 66,87
Préstamo bancario 20.000,00 100,00 66,87
Total 29.908,85 100,00

Nota. Elaboracion propia

En la tabla 90 se establece el plan de financiamiento que demanda la empresa para
iniciar sus actividades, requiere de $ 29,908 dolares de los cuales dispone: en
efectivo § 9,908 dolares y $ 0 dolares en bienes por lo que se necesita un préstamo

bancario de $ 20.000 délares para cubrir el valor total de la inversion.

5.4 Cailculo de Ingresos

Es un proceso mediante el cual se determina y cuantifica la cantidad total de
ingresos generados por una empresa o entidad durante un tiempo determinado,
basicamente el célculo de ingresos representa el flujo de dinero que ingresa al
negocio como resultado de sus actividades comerciales o fuentes de ingreso (Urzua,

Felipe, 2022)

Como inicialmente se indicé el objetivo es cubrir el mercado insatisfecho con el
producto ofrecido, por ello es importante tener ya establecido el estudio de mercado

y el producto que se va a ofrecer para luego determinar el nivel de ingresos.

Para determinar el nivel ingresos se debe establecer el precio unitario del producto
y la cantidad proyectada para vender, de esta forma se pueden fijar valores para el
primer afio y utilizando un criterio de crecimiento en ventas se puede proyectar para

los afios posteriores, el detalle antes mencionado consta en la siguiente tabla:
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Tabla 91
Determinacion del Precio de Venta Unitario

Productos Mate Man Costos Costo  Unid Margen de Preci
ria ode Indirec Total ades utilidad ode
Prim  Obr tos (mensu  (men % $ Venta
a a al) sual) Unita
rio
Té de hojas de 6.250, 537, 212,63 6.999 6.490 45% 3.149,90 1,56
Bauhinia 00 15
Total 6.999 3.149,90 1,56

Nota. Elaboracion propia

Se evidencia un costo total mensual de $ 6.999 dolares y la cantidad de unidades
que se producira es 6490, el margen de utilidad en porcentaje es 45 % y el precio

de venta unitario es de $ 1,56.

Tabla 92
Cdlculo del Ingreso Anual
Precio de venta Unida<_:ies Ingresos
Productos - producidas : ~
unitario del primer afio
(anuales)
Té de hojas de Bauhinia 1,56 77.880 121.796
Total 77.880 121.796

Nota. Elaboracion propia

En la tabla 92 se detalla el calculo de ingreso del primer ao, para ello se multiplico
el precio de venta unitario que es $§ 1,56 por las 77,880 unidades producidas

anualmente, teniendo un total de ingresos de $ 121,796.

5.4.1 Proyeccion de Ingresos

Es una estimacion anticipada de los ingresos que una empresa aspira generar en un
periodo especifico, esta proyeccion se basa en factores relevantes que permiten

predecir como se manejaran las fuentes de ingresos en el tiempo estimado.

Una vez obtenido el precio de venta al publico, se puede proyectar los ingresos en
el trascurrir del tiempo, cabe acotar que para la proyeccion de ingresos del presente

plan de negocio se utilizara la tasa de inflacion promedio de 5 afios.
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Tabla 93
Proyeccion de Ingresos

Precio Total Precio Total Precio  Total Precio  Total Precio  Total
Productos Can . N Can . N . N . - . o
Unit. afio 1 Unit. afo 2 Unit. afio 3 Unit. afio 4 Unit. afio 5
Té de hojas de Bauhinia  77.880 156 121.796  79.687 160 127513 81536 1,64 133.498 83.427 1,68 139.764 85.363 1,71 146.325
121.796 155.760
Total, Ingresos 121.796 127.513 133.498 139.764 146.325

Nota. Elaboracion propia
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Para la proyeccion de ingresos se detalld lo siguiente: para el afio 1 un valor total
de $ 121, 796 para el afio 2 un valor total de $ 127,513 para el afio 3 un total de $
133,498 para el afio 4 un total de $ 139,764 y finalmente para el afio 5 un valor total

de $ 146,325, tomando en cuenta la tasa de crecimiento de inflacion de 2.32 %.

5.5 Punto de equilibrio

Es una herramienta que provee puntos de referencia cruciales para la planificacion
a largo plazo de un negocio. En este sentido, el punto de equilibrio es donde el
ingreso total de la empresa es igual a sus gastos totales, es decir la utilidad operativa

es cero. El detalle del punto de equilibrio se establecio en tres ambitos:

Ecuacion 2
Punto de equilibrio en unidades fisicas
CF
PEu—=— ——
PVU-CVU
PEy = 29.702,20
Y T 156—1,07
PEu= 60.653
Ecuacion 3
Punto de equilibrio en unidades monetarias ($)
PE$ =
=97
P g o 2970220
T _ 83658
121.796,16
P g o 2970220
T _ 83658
121.796,16

PE $ = 94,855,50

Ecuacion 4

Punto de equilibrio en valores relativos (%)

_ PES
PE % — T 100

pE 0 = 94,855,50 100
® T 121,796,16

PE % = 77,88%
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Donde:

Costos Variables (CV)

Costos Fijos (CF)

Costos Totales (CT)

Ingresos Totales (IT)

Numero de unidades vendidas (UV)
Precio de venta unitario (PVU)

Costo Variable Unitario (CVU)

Los resultados de la aplicacion de las formulas para calcular el punto de equilibrio

se presentan a continuacion:

Tabla 94
Cdlculo del Punto de equilibrio

Punto de Equilibrio

Numero unidades 77.880,00
Precio unitario de venta 1,56
Ingresos totales 121.796,16
Descripcion Costo fijo Vgﬁsggle Costo Total

Detalle de costos 7.539,35 76.458,00 83.997
Gastos de Administracion 10.471,30 1.656,00 12.127
Gastos de Ventas 6.445,80 5.544,00 11.990
Gastos Financieros 5.245,75 0,00 5.246

SUMAN 29.702,20 83.658,00 113.360,20

Nota. Elaboracion propia

Tabla 95
Punto de equilibrio
Produccion Costo fijo Costo variable
0 29.702 0 29.702
100 29.702 121.796 113.360
Ingreso total Costo total

Finalmente, los resultados de la aplicacion de estas formulas deberan demostrarse
graficamente, para lo que, a continuacidon, presentamos una muestra de su

obtencion:
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Grifico 27
Punto de equilibrio

PUNTO DE EQUILIBRIO

121.796 IT
140.000
120.000 $ 113.360CT
% 100.000
) 1
5 80.000 !
8 |
S 60.000 ,
°
o 1
& 40.000 .
e ' ® 29.702 CF
20.000 '
0 1
0® v
0 20 40 60 80 100 120

Produccién en (%)
Nota. Elaboracion propia

Para determinar el punto de equilibro se realiz6 la descripcion de los costos fijo y
variables del detalle de costos, los gastos administrativos, de ventas y financieros
donde se observa que se tiene un costo total de $ 113,360, una produccion en dolares

alrededor de $94,855,50 y en porcentaje un 77.88 %.

5.6 Estado de Resultados Proyectado
Urzta (2022) plantea que el estado de resultados es un reporte
financiero que muestra de form minuciosa la situacion de la empresa, es decir, si

consiguid ganancia o pérdidas en el ejercicio de un ciclo contable.
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Tabla 96
Estado de Resultados Proyectado

Descripcion Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4

Ingresos por ventas 121.796 127.513 133.498 139.764
(-) Costo de Ventas 83.997 85946  87.940  89.980
(=) UTILIDAD BRUTA EN VENTAS 37.799 41.567 45558  49.784
(-) Gastos de venta 11.990 12.268 12.553 12.844
(=) UTILIDAD NETA EN VENTAS 25.809  29.299  33.006 36.940
(-) Gastos Administrativos 12.127 12.395 12.669 12.950
(=) UTILIDAD OPERACIONAL 13.682 16904  20.336  23.990
(-) Gastos Financieros 3.159 3.159 3.159 3.159
(+) Otros Ingresos 0 0 0 0
(-) Otros Egresos 0 0 0 0
(=) UTILIDAD ANTES DE PARTICIPACIONES 10.523  13.745 17.177  20.831
(-) 15% Participacién trabajadores 1.578 2.062 2.577 3.125
(>) UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 8.944 11.683 14.601 17.707
(-) Impuesto a la renta 447 457 4.845 4.957
(=) UTILIDAD O PERDIDA DEL EJERCICIO 8.498  11.226 9.756  12.749

Afio 5
146.325
92.068
54.257
13.142
41.115
13.237
27.878
3.159
0

0
24.719
3.708
21.011
5.072
15.939

Nota. Elaboracion propia

5.7

Flujo de Caja

Esta herramienta le permite al proponente demostrar la capacidad de pago en

efectivo y su utilidad radica en determinar los montos de ingresos y el calendario

de desembolsos, 10 que le permitira tomar decisiones relacionadas a recuperaciones

de ventas, requerimientos de crédito que conceden los proveedores y las

instituciones crediticias, manejo de inventarios, nuevas inversiones, etc. Su

estructura va a depender de la actividad del negocio, sin embargo, Se presenta un

formato a ser utilizado de forma estandar.
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Tabla 97

Flujo de caja
DESCRIPCION ANOO0 ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANOS5
A. INGRESOS OPERACIONALES 29.909 121.796 127.513 133.498 139.764 146.325
Recursos propios 9.909
Recursos de terceros 20.000
Ingresos por ventas 121.796 127.513 133.498 139.764 146.325
B. EGRESOS OPERACIONALES 135.723 98.282 100.549 102.868 105.305
Instalaciones y remodelaciones 1.150
Muebles y Enseres 1.086
Herramientas 0
Magquinaria y Equipo 10.110
Equipo de computacién 0
Equipo de oficina 0
Inventarios 13.250
Costos de Constitucion 588
Capital de trabajo 1.424
Materia prima directa 75.000 76.740 78520 80.342 82.206
Mano de obra directa 6.446  6.595  6.748 6.905  7.065
Costos indirectos de fabricacion 2552 2552 2611 2671 2797
Gastos Administrativos 12.127 12395 12.669  12.950 13.237
Gastos de Ventas 11.990
C. FLUJO OPERACIONAL (A - B) 29.909 -13.927 29.231 32.949 36.896 41.020
D. INGRESOS NO OPERACIONALES 0 0 0 0 0 0
Créditos a contratarse a corto plazo
Créditos a contratarse a largo plazo
Aportes de capital
Aportes para futura capitalizacion
Recuperacién de inversiones temporales
Recuperacién de otros activos
Otros ingresos
E. EGRESOS NO OPERACIONALES 0 7271 7.764 12.667 8.082  8.780
Pago de créditos a largo plazo 3.159 3533  3.950 0 0
Pago de interés en créditos a largo plazo 2.087 1.713 1.295 0 0
Reparto de impuestos
Pago de impuestos 447 457  4.845 4,957  5.072
Otros egresos
F FLUJO NO OPERACIONAL (D - E) 0 7271 -7.764 -12.667 -8.082 -8.780
G FLUJO NETO GENERADO (C-F) 29.909 -21.198 36.995 45.617 44.978 49.800
H SALDO INICIAL DE CAJA 0 29909 8711 45706 91.323 136.302
I  SALDOFINAL DE CAJA (G +H) 29.909 8.711 45.706 91.323 136.302 186.102

Nota. Elaboracién propia

En la tabla 97 se detalld los ingresos operaciones, los egresos operaciones para

obtener el resultado de flujo operacional proporcionando como resultado un saldo

final de $ 29.909 para el afio cero, un valor de $ 8,711 para el afio 1, un valor de $

45.706 para el afno dos, un valor de $ 91.323 para el afio tres, un valor de $ 136.302

para el afio cuatro y finalmente un valor de $ 186.102 para el afio cinco.
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5.8 Evaluacion financiera

Tabla 98
Evaluacion financiera

ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANOS5

F Flujo no operacional (d-e) 29.909 -13.927 29.231 32949 36.896 41.020

G Flujo neto generado (c -f) ~ -29.909 -21.198 36.995 45.617 44978  49.800

H Saldo inicial de caja 0 29.909 8.711 45706  91.323 136.302

| Saldo final de caja (g + h) 29.909 8.711 45706  91.323 136.302 186.102
Flujo acumulado 29.909 8.711 54.418 145.741 282.042 468.144
Meses del afio 12

Nota. Elaboracion propia

Para realizar la evaluacion financiera y obtener el saldo final de caja se tom¢ el flujo
neto generado mas el saldo inicial consiguiendo como resultado $ 29.909 para el
aflo cero, un valor de $ 8,711 para el afio uno, $ 45.706 para el ano dos, $ 91.323
para el afio tres, $136.302 para el afo cuatro y para el ano $ 186.102, a partir del
afio dos el flujo acumulado va incrementando teniendo como resultado para el afio
dos $ 54,418, para el afio tres $ 145.74, para el afio cuatro $282.042 y finalmente
para el afio cinco $ 468.144.

5.8.1 Indicadores

Son herramientas que permiten evaluar el desempefio de una empresa frente a sus
objetivos, metas y responsabilidades, por medio de los indicadores se puede realizar
un andlisis financiero en un periodo determinado (Santaella, 2022).

Los indicadores que se utilizan para realizar la evaluacion del proyecto de inversion
son: VAN, TIR, Beneficio Costo, Periodo de recuperacion y el indice de

rentabilidad.

5.8.1.1 Valor Actual Neto (VAN)
Compone la medida de evaluacion que se basa en los resultados obtenidos en el
Flujo de Caja y permite calcular si el proyecto va a ganar o perder con esa inversion

a lo largo de su vida util.
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Tabla 99
Calculo de TMAR

Descripcion Valor % Tasa de Promedio
Participacion rentabilidad ponderado
Capital Propio 9.908,85 33,13 6,00 1,99
Capital financiado 20.000 66,87 11,00 7,36
Total, de la 29.908,85 100,00 9,34
Inversion

En la tabla 99 se puede observar que la Tasa Minina Aceptable de Rendimiento

TMAR para el célculo del VAN es de 9,34 %.

Tabla 100
Calculo del VAN
Afo Flujo de ingreso Flujo de egreso Flujo de efectivo neto
Inversion inicial -29.909
1 121.796 135.723 -21.198
2 127513 98.282 36.995
3 133.498 100.549 45.617
4 139.764 102.868 44,978
5 146.325 105.305 49.800
VAN $73.043,37

Nota. Elaboracion propia

Como se puede observar en la tabla 100 el Valor Actual Neto es superior a cero con
un valor positivo de $73.043, esto quiere decir, que el proyecto para la elaboracion

y comercializacién de T¢ de hojas de Bauhinia es factible.

5.8.1.2 Tasa Interna de Retorno (TIR)

La TIR permite comprobar la viabilidad de un plan de negocio, es decir que el valor
presente de los flujos de caja sea igual a la inversion realizada, para el caso del
presente proyecto el valor de la TIR es del 51,56 % superior a la TMAR que es del

9,34%, por lo que, el plan de negocio en cuestion es viable.

Ecuacién S
Formula para calcular la TIR

F. F F,

n
Fy 1
VAN = —1] — -] —0
0 +Z(1 + TIR)E tarmm tarmre T Ay
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Tabla 101
Calculo de la TIR

Tasa Interna de Retorno (TIR)

Flujo de efectivo neto

Inversién Inicial -29.909
1 -21.198
2 36.995
3 45.617
4 44,978
5 49.800
TIR 51,64%

Nota. Elaboracion propia

5.8.1.3 Beneficio Costo

Es un resultado que permite comparar los ingresos de un proyecto, con relacion a
la inversion. Se establece al determinar la relacion entre los ingresos proyectados
que se establecen en el flujo de efectivo, contra los valores de inversion inicial. A

continuacion, se detalla el calculo de la tasa B/C:

Ecuacion 6
Formula para calcular B/C

B/C VAI
/_VAC

Donde:
VAI: Valor actual de los ingresos totales netos o beneficios netos

VAC: Valor actual de la inversion inicial

B/C - VAI
/€= VAC
B/C = 3,67

La relacion beneficio costo es 3,67 esto quiere decir que el beneficio es mayor que

los costos.

121



5.8.1.4 Periodo de Recuperacion

Es una medida de evaluacion simple, que indica el tiempo en el que la inversion del

proyecto se va a recuperar a través de las utilidades que arroje el mismo.

Ecuacién 7
Periodo de recuperacion

Payback = Lo
ayback = F
PR = 0,76666

Doénde:
I, = inversion inicial del proyecto

F = valor de los flujos de caja

De acuerdo con los resultados obtenidos el tiempo en el que la inversion del

proyecto se va a recuperar a través de las utilidades es de 0 anos, 9 meses y 23 dias.
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Anexos

Anexo 1 Arbol de problemas

Insuficiente oferta de Té de
Bauhinia por el desconocimiento
de los benéficos

P=0.GTT
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Anexo 2 Estudio de segmentacion para la elaboracién de té de hojas de bauhinia

Alas 10:02:13
Contador Somos

Poblacional 18.107.211

Ecuatorianos

Cifras por provincias

» Tungurahua

Poblacion tota Nacimientos 201 ¢ Supericie
504.583 8.971 3.386,25 Km2
PODIACION POT sex0 Hogores con inteme? Emoresos

M: 259.800 - H: 244783 14.061 41.790

Proyecc anes Pobiocion
pobiacionoles 2018 fzocian Bconémice activo
577.551 284741

ECUADOR : PROYECCION DE POBLACION POR PROVINCIAS, SEGUN GRUPIS DE EDAD PERIODO 2010 - 2022
ECLAC/CELADE Redatam+5SP 12/30/2022

Database

Ecuador::Censo de Poblacion y Vivienda 2010
Geographic Area
Seleccion\PROVIN_18_sel

Title

Distribucion por Edades

List Name
RpBases\Tempo\~tmp_1260161.dbf
Entity

Provincia de empadronamiento

Key

REDCODE

Code Nombre de provincia Total Total Seleccionado Porcentaje
18 TUNGURAHUA 504583 262956 52

Procesado con Redatam+SP
CENSO DE POBLACION Y VIVIENDA 2010
INSTITUTO NACIONAL DE ESTADISTICA Y CENSOS - INEC, ECUADOR
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ECUADOR : PROYECCION DE POBLACION POR ZONAS, SEGUN GRUPOS DE EDAD PERIODO 2010 - 2022

ECLAC/CELADE Redatam+5P 12/30/2022
Database

Ecuador::Censo de Poblacidn y Vivienda 2010
Geographic Area
Seleccion\PROVIM_18_sel

Title

Distribucion por Edades

List Name
RpBases\Tempo\~tmp_363551.dbf

Entity

Parroguia de empadronamiento

Key

REDCCDE

Code Nombre de parrogquia Total Total Seleccionado  |Porcentaje
180150|AMBATD 165.185.00 89289 54
180151]AMBATILLD 0 0]-

Procesado con Redatam+5SP
CENSO DE POBLACION Y VIVIENDA 2010
INSTITUTO NACIONAL DE ESTADISTICA Y CENSOS - INEC, ECUADOR

POBLACION POR SEXO
ECLACICELADE Redatam+5FP 51212023
Ecuador:Censo de Pablacidn y Wivienda 2010

Filter 45 243 1037 1930
WIENDH-'—_'FH 43 850 9439 1799
Eeugr.aphm Area 1] 229 942 177
SelecciontPROWVIRM_ 1322l 5 T8 64 1662
AREA %181 AMBATO g2 736 863 1603
Edad Sexo _ B3 753 243 1695
Hombre Mujer Total £ 701 Ta2 1483
0 1273 1441 2314 55 &aE - 1498
&) 1244 1244 26598 me B3 G4E 1453
az 1200 1245 2645 57 Bl 739 1250
a3 1213 1246 2BES 52 R Ed4 1252
a4 133 1255 2388 53 B 657 1220
5 147 1261 2408 & BEE E52 1213
6 1055 1220 2288 o £ ER7 10a8
a7 1005 147 2152 £z 457 ERz 1029
ag 1005 1223 2za8 - 450 BT 1052
39 1037 1143 2186 a4 430 4a7 az7
40 1027 13z 2219 5 30 Eaz a2
# a4 1064 207 EE A0 e 293
4z 1026 1026 2nz &7 a7 457 a1
43 864 1073 2047 e 273 44z 820
44 a7 i 203 £ 243 47 765
45 a74 1073 2047 n 275 452 ara
46 905 ngg 2031 Total 32654 37167 £9.411
47 452 1014 1966
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Tabla 4: Poblacién v tasa de crecimiento segin regidn natural

Regiones naturales 2001*" 2010 Tasa de crecimiento
Costa 6.098.086 7.236.822 1,90%
Amazonia 548.419 739.814 3,33%

Fonas no delimitadas 27.556 32.384 1,79%

Fuente: Censos de Poblacidn v Vivienda 2001 v 2010
Elaboraciin: Los Autores

Anexo 3 Ficha experimental para la elaboracion de té de hojas de bauhinia

FICHA EXPERIMENTAL “TE DE HOJAS DE BAUHINIA”

Elaborado por: Vivian Poaquiza Fecha: 17/5/2023

Nombre del producto: Té de hojas de bauhinia

- Sabor a Bauhinia
Caracteristicas del producto: - Color verde oscuro
- Polvo

- Hojas de Bauhinia
Ingredientes - Agua
- Insumos para el empaquetado

- Contenido Neto 25,6 gramos / 20
Composicion nutricional del producto: bolsitas de 1.28 gramos c/u

- Calorias: 0 %

- Grasatotal: 0 %

- Sodio: 0 %

- Carbohidratos totales: 0 %

- Azbcar:0g

- Proteinas: 0 g
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N° de Cantidad  Tiempo
experimento de . de cada Resultados Alcanzados
materia proceso .
. Observaciones
1 Prima
Nombre del H0]a§ d.e Excelente Bueno Malo
proceso Bauhinia
Recepcion de 1,28 g 15minutos X
materias primas
Seleccion de 1,28 g 10minutos X
materias primas
Pesaje de materias 1,28 g Sminutos X
primas
Lavado de las 1,28 g 3 minutos X
hojas
Secado de las 1,28 g 20minutos X
hojas
Molido de las 1,28 ¢ 9minutos X
hojas
Tamizar las hojas 1,28 g Sminutos
Colocacion de las 1,28 g Sminutos
hojas tamizadas
en un recipiente
Enfundado del 1,28 ¢ 6minutos X
producto
Sellado 1,28 ¢ Sminutos X
Empacado 1,28 g 8minutos X
Etiquetado 1,28 g 2 minutos X
Almacenamiento 1,28 ¢ 4 minutos X

AnNexos:
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Anexo 4 OBSERVACION DE CAMPO “TE DE HOJAS DE BAUHINIA”

Objetivo:

Ficha de Observacion de Campo

e Canales de distribucion utilizados por la competencia
e Precios de los productos sustitutos

Lugar:

Investigador:

Fecha de observacion:

Instrumento:

Ambato zona urbana

Vivian Poaquiza

25/5/2023

Investigacion cualitativa

Empresas

Cinco esquinas

Frigorifico la rebaja

Del Frut local

Emprovit

Empresas

Cinco esquinas

Frigorifico la rebaja

Del Frut local

Emprovit

Precios de los productos
sustitutos

Té verde Natural Hearth $ 1,55
Té Negro Horniman’s ~ $
1.30

Té verde Natural Hearth $ 1,55
Té Negro Horniman’s ~ $
1.30

Té verde Natural Hearth $ 1,55
Té Negro Horniman’s ~ $
1.25

Té verde Natural Hearth $ 1,40
Té Negro Horniman’s ~ $
1.15

Canal de distribucion

Micro mercado

Micro mercado

Tienda

Supermercado

Observaciones

Los precios son los mismos en los
micro mercados

Ofrecen otro tipo de marcas mas
econdmicas

A pesar de ser una tienda tenia
precios menores a los micro
mercados cercanos

Al ser un supermercado ofrece
mejores precios y promociones

Observaciones

Tiene fluides en las ventas,
mensualmente tienen 2 periodos de
aprovechamiento al mes

Mensualmente tienen 1 periodos de
aprovechamiento al mes

Mensualmente tienen 2 periodos de
aprovechamiento al mes

Tienen un buen stock 'y
mensualmente tienen 3 periodos de
aprovechamiento al mes
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Anexo 5

ENCUESTA DE GUSTOS Y PREFERENCIAS DEL PRODUCTO
“TE DE HOJAS DE BAUHINIA”

Objetivo. - Conocer la Satisfaccion del cliente en el Cantéon de Ambato, Provincia de
Tungurahua.
Instrucciones. - A continuacion, se presenta una serie de preguntas que usted debe

responder, por favor léalas detenidamente y responda de acuerdo con su criterio.

1. ;Tiene algin problema al momento de consumir bebidas aromaticas?
Marque con una (X) una opcion.

Si( ) No( )

Para reforzar
Senale los problemas que tiene con las actuales bebidas aromaticas

() Son perjudicales para la salud
() Poco contenido

() No hay variedad de sabores de té
() Tienen efectos secundarios

2. (Qué se le viene a la mente al escuchar?
Nutricién

Desayuno
Plantas medicinales

3. De las siguientes caracteristicas que poseen las bebidas aromaticas como el T¢, califiquelas en
orden de importancia siendo 1 mas importante y 8 menos importante.

o Sabor ()
o Textura ()
o Color ()
o Tamafio ()
o Peso ()
o Calidad ()
o Precio ()
o Presentacion y empaquetado ()
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4. (Cuantas bebidas aromdticas compra al mes?
Marque con una (X) una opcion.

N AW -
A~ AN AN AN SN
N N N N N

O xR
NN SN/
SN N N N

De las siguientes marcas que tienen las bebidas aromaticas califique en orden de preferencia

siendo 1 la de mayor preferencia y 5 la de menor preferencia.

o Nature’s Heart

oHorniman's
o Lipton
o lle

o Amatea Té

()
()

~ A~
~—

6. De los siguientes establecimientos de compra que tienen las bebidas aromaticas califique en
orden la preferencia siendo 1 la de mayor preferencia y 5 la de menor preferencia.

Panaderias

Supermercados
Online

O O O O O

Tiendas barriales

Micro mercados

)

R e N N NN

)
)
)
)

7. De los siguientes medios de comunicacion seleccione en orden de importancia siendo 1 la de
mayor importancia y 7 la de menor importancia.

( )Redes sociales

( ) Facebook
() Twitter

() YouTube
() Instagram
() Otro

Nombre Radio Programa

() Radio

134



Programa

( ) Ecuavisa
( )RTS
() Television _| () Teleamazonas
Nacional () TC Television
( )Gama TV
( ) Otro
Programa
() Fox
( ) Discovery
() Television | ( )CNN
Cable ( ) ESPN
( ) Animal Planet
( ) Otro
Nombre Seccion
() Periddico
Nombre Seccion
( ) Revistas
Lugar
() Gigantografia
Explique
e Otro
8. (Cual es el horario que dedica a medios de comunicacion?
06 am — 09am ( ) 09am — 12pm ( ) 12pm — 15pm ()
15pm—18pm ( ) 18pm —21pm () 21pm — 00am ()
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9. Del siguiente listado de tamaiio de bolsas de Té ;Cual prefiere usted

consumir? siendo 1 el de mayor preferencia y 3 el de menor preferencia

o 15¢g
o 2¢g
o 25¢
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Anexo 6 Ficha experimental 1 para la elaboracion de un “té de hojas de bauhinia”

FICHA EXPERIMENTAL “TE DE HOJAS DE BAUHINIA”

Elaborado por: Vivian Poaquiza Fecha: 28/5/2023

Nombre del producto: Té de hojas de bauhinia

- Sabor a Bauhinia
Caracteristicas del producto: - Color verde oscuro
- Polvo

- Hojas de Bauhinia
Ingredientes - Agua
- Insumos para el empaquetado

- Contenido Neto 25,6 gramos / 20
Composicion nutricional del producto: bolsitas de 1.28 gramos c/u

- Calorias: 0 %

- Grasatotal: 0 %

- Sodio: 0 %

- Carbohidratos totales: 0 %

- Azucar: 0 g

- Proteinas: 0 g
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N° de experimento

Cantidad Tiempo de

de . cada Resultados Alcanzados
2 materia proceso .
. Observaciones
Prima
Nombre del proceso Hoj as d.e Excelente Bueno Malo
Bauhinia
Recepcion de materias 1,28 g 10minutos X
primas
Seleccion de materias 1,28 g Sminutos X
primas
Pesaje de materias primas 1,28 g 4 minutos X
Lavado de las hojas 1,28 g 3 minutos X
Secado de las hojas 1,28 g 10minutos X
Molido de las hojas 1,28 g 8 minutos
Tamizar las hojas 1,28 g 5 minutos
Colocacién de las hojas 1,28 g 3 minutos X
tamizadas en un
recipiente
Enfundado del producto 1,28 g 5 minutos
Sellado 1,28 g 3 minutos
Empacado 1,28 g 9 minutos X
Etiquetado 1,28 g 3 minutos X
Almacenamiento 1,28 g 5 minutos X

AnNexos:
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Ficha experimental 2 para la elaboracion de un “té de hojas de bauhinia”

FICHA EXPERIMENTAL “TE DE HOJAS DE BAUHINIA”

Elaborado por: Vivian Poaquiza

Nombre del producto:

Caracteristicas del producto:

Ingredientes

Composicién nutricional del producto:

Fecha: 28/5/2023

T¢ de hojas de bauhinia

Sabor a Bauhinia
Color verde oscuro
Polvo

Hojas de Bauhinia
Agua
Insumos para el empaquetado

Contenido Neto 25,6 gramos / 20
bolsitas de 1.28 gramos c/u
Calorias: 0 %

Grasa total: 0 %

Sodio: 0 %

Carbohidratos totales: 0 %
Azucar: 0 g

Proteinas: 0 g
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N° de experimento  Cantidad  Tiempo
de . de cada Resultados Alcanzados
3 materia proceso .
. Observaciones
Prima
Nombre del proceso Hoj a§ d.e Excelente Bueno Malo
Bauhinia
Recepcion de 1,28 g 5 minutos X
materias primas
Seleccion de materias 1,28 g 10minutos X
primas
Pesaje de materias 1,28 g 3 minutos X
primas
Lavado de las hojas 1,28 g 3 minutos X
Secado de las hojas 1,28 ¢ 10minutos X
Molido de las hojas 1,28 g 8 minutos X
Tamizar las hojas 1,28 g 5 minutos X
Colocacion de las 1,28 ¢ 2 minutos X
hojas tamizadas en un
recipiente
Enfundado del 1,28 g 5 minutos X
producto
Sellado 1,28 g 3 minutos X
Empacado 1,28 g 10minutos X
Etiquetado 1,28 ¢ 2 minutos X
Almacenamiento 1,28 ¢g 5 minutos X

Anexos

Anexos capitulo 5
Archivador
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Anexo 7 Plan de inversiones
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Librero Archivador Estante O
Mueble De Oficina

U$S 65

Hasta 12 cuotas
Mas informacion

(&) Entrega a acordar con el vendedor

Ver formas de entrega

Color: Blanco

Cantidad: 1unidad v (5

© Compra Prot

egida, rec
te

Silla Oficina Ergondmica Eje- O
cutiva Escritorio Apoyo
Lumbar

U$s 59

Hasta 12 cuotas
Més informacion

Entrega a acordar con el vendedor
Jipijapa, Quito

Ver formas de entrega

Color: Negro

Cantidad: 1 unidad v (




cuador Carrito

amazon g Todos ~ | Buscar Amazon g, Holaldentiicate  Devoucones "\ Oy

CuentayListas -y Pedidos

= Todo OfertasdelDia Servicioal Cliente Listas Tarjetas de Regalo Vender

Frivdedryr2s $77%° TR con cupén

HOMCOM Mesa auxiliar modema con compartimento de almacenamiento oculto y patas de metal, para sala de estar, oficina
en casa, color gris

Hogar y Cocina » Muebles » Sala » Mesas » Café Patrocinado @

SAYGOER Mesa de centro redonda de marmol uss Qe
negro

Visita la tienda de SAYGOER Sin depésito de derechos de
importacién y US$69.04 de
envio a Ecuador Detalles

ussg Qo9 Entrega el viernes, 4 de agosto

0 entrega més rapida el lunes,

Sin depésito de derechos de importacion y US$69.04 de envio a Ecuador Detalles 2g ° !
31 de julio. Realiza el pedido en

u [ Aplicar cupén de $10 Compra articulos > | Términos 31 s dhiriine
Color: Marmol negro © Enviar a Ecuador
Disponible
US$69.99 US$69.99
e Cantidad: 1 v
Dimensiones del 27,6°D x 27,6"W x 17,7"H pulgadas
producto Agregar al Carrito
Color Marmol nearo
Cwr - pusear cngusn rzauiny wuu

Silla De Comedor Elegante
Tapizada Espera Sala Sigurd

Us$s 60

Hasta 12 cuotas
Més informacion

Entrega a acordar con el vendedor

Ver formas de entrega

Cantidad: 1unidad v

Trituradora De Hojas Secas O
Molino Electrico AO6

U$s 700

Hasta 12 cuotas
Mas informacion

Entrega a acordar con el vendedor

Ver formas de entrega

Cantidad: 1 unidad v

@ Compra Protegida.

v
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L4
<
=

colador para harina
Marca: VANLAN
38 Wi Yy v 91 calificaciones

VANLAN - Cedazo redondo de malla y acero
inoxidable de 6 pulgadas, 18/8, 60 unidades,

Balanza Electronica30Kg O
Marca Camry

U$S 54%°

Hasta 12 cuotas
Mas informacion

Entrega a acordar con el vendedor
Pomasqui, Quito

Ver formas de entrega

Color: VINO

Peso Maximo Soportado: 30 kg

iUltima disponible!

Compt

@ Compra Protegida, r

bas d

U5$895

Sin depésito de derechos de
importacion y US$25.25 de
envio a Ecuador Detalles ~
Entrega el viernes, 4 de agosto

US$899 0 entrega mas rapida el martes,
1 de agosto. Realiza el pedido
Sin depdsito de derechos de importacién y US$25.25 de envio a Ecuador Detalles ~ en 17 hrs 16 mins
- O Aplicar cupén de 5% Compra articulos | Términas ® Enviar a Ecuador
Material Acero inoxidable DiSpOI’IiblE
Color 60 malla. B
Marca VANLAN
Se puede lavar en el 5i Agregar al Carrito
— ==
Pasa el mouse encima de la imagen para aplicar zoom
":i_t-' Gridmann. Mesa de preparacion y trabajo para cocina comercial, hecha en acero inaxidable con 4 ruedas con protectores contra salpicaduras. ke $390%

-M.ss Varios tamafios disponibles: 30 pulgadas, 36 pulgadas, 48 pulgadas, 60 pulgadas, 72 pulgadas. Certificacién NSF, Plateado

Herramientas y Mejoras del Hogar » Suministros de Construccidn » Productos de Manipulacion de Materiales » Bancos de Trabajo

i

Marca: Land Guard

4.6tk ¥ 8 calificaciones

-15 % 109

Precio tipico: 454320090 @

24x32inch

Pasa el mouse encima de la imagen para aplicar zoom
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Land Guard Mesa de preparacién de acero
inoxidable - Mesa de trabajo comercial con
estante inferior ajustable, resistente a los
arafiazos y facil de instalar, mesa de metal para
restaurante, hotel, hogar, garaje..

Sin depdsito de derechos de impertacion y US$104.26 de envio a Ecuador Detalles

24x48inch
1 opcion desde US$159.99

Patrocinado

ust'] 0999

Sin depdsito de derechos de
importacion y U5$104.26 de
envio a Ecuador Detalles
Entrega el lunes, 7 de agosto

0 entrega mas répida el martes,
1 de agosto. Realiza el pedido
en 18 hrs 36 mins

@ Enviar a Ecuador
Disponible

Cantidad: 1 v

Agregar al Carrito

1 opcion desde US$199.99



Nue

Empacadora Sacheteadora O
Automatica De Te 13800usd

U$s 132

Hasta 12 cuotas
Més informacion

Entrega a acordar con el vendedor

W
=
]

Ver formas de entrega

Cantidad: 1 unidad v (©

@ Compra Protegida

Q 12n

en Novicompu.com Q 88 Categorias D Contactos @ Tiendas a =

AlO HP 22-DD2016LA COMPUTADOR
AlO CORE 13-1215U/8GB RAM/256GB
SSD /PAN 21.5 FHD/FREEDOS/BLACK

Disponibles 51!

$510,00

Referencia: 1IEHP1971

< 1©)

au e

Nyvoviconry Busca

DESCRIPCION ESPECIFICACION

Descripcién del producto

Sistema Operativo: Free DOS.

Pantalla de 21.5" diagonal, FHD (1920 x 1080), VA, three-sided
micro-edge, anti-glare, 250 nits, 72% NTSC.

Procesador: Intel Core i3-1215U (hasta 4,4 GHz con tecnologia
° Intel Turbo Boost, 10 MB de caché L3, 6 ntcleos y 8

English reading
Unete al TREND y obtén $9 OFF al pagar con PayPal

- .
tiendamia e o ¥
aED

= Todas las categorias v Més vendidos Cémo comprar  Costos y tarifas  Mis pedidos  Invita y Gana ~ Garantia de entrega #TiendamiaEnVivo

< Volver Atras

Hp

Ordenador portatil HP FHD de 15,6 e o
pulgadas, procesador AMD Ryzen 5-

5500U (supera al Intel i7-1065G7), 32 U$S 752.84

GB de RAM, SSD PCle de 1 TB, gréficos ENVIO GRATIS
AMD Radeon, camara web HD,
Bluetooth, Wi-fi, Win 11, azul, tarjeta USB

de 32GB © Garantia de producto gratis
23 Calificaciones
# Atu domicilio en Ecuador
D ibilidad: En stock } o
% Recibe este producto de 5 a 10 dias habiles seleccionando
Marca: Hp

envio 4 Express

Peso con empaque: 1.676 kg

Producto con devolucion €

Producto de Amazon B3 $9 OFF al pagar con PayPal
Aseqgiirese de que se ajuste introduciendo su nimero de modelo.
[Actualizade] El sello se abre solo para su actualizacién, 1 afio
de garantia para la RAM/SSD mejorada de SnowBell y 1 afio de Cantidad:| 1
qarantia original de fabricacion para el resio de los componentes
[Pantalla WL| nte de 1

Pasa el mouse para ver la imagen ampliada
(DEma DISCOVER
B poyral

Ayuda e
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- .
tiendamic [ — Q . Regitate  Micuentav

CED . .
= Todas las categorias Mds vendidos Coémo comprar  Costos y tarifas  Mis pedidos  Invitay Gana  Garantia de entrega #TiendamiaEnVivo

< Volver Atrds

N Hp
HP DeskJet 41338 All-in-One Printer with e tee a4 40 255,

— Bonus 6 Months of Instant Ink, White

‘ 152 Calificaciones U$S 1 1 5' 1 9
Disponibilidad: En stock ENVIO GRATIS
el Marca: Hp
. ch oo Peso con empaque: 6.784 kg
- 4 Producto con devolucién € © Garantia de producio gratis

Producto de: Amazon
@8 Atudomicilio en Ecuader
6 MONTHS FREE INK when you activate HP+ - Includes 6

months free subscription for Instant Ink delivery service with HP+
activation. Ink ships automatically so you never run out. After 6
months, monthly fee applies uniess cancelled, and you save up to

50%

# Recibe este producto de 5 a 10 dias habiles seleccionando
envio # Express

B3 %9 OFF al pagar con PayPal

¥® v  Registrate Mi cuenta «

CED _
odas las categorias v Més vendidos Cémo comprar  Costos y tarifas  Mis pedidos  Invitay Gana ~ Garantia de entrega #TiendamiaEnVivo

< Volver Atrés

3|
B

Grandstream
Precio: 4849239

Teléfono IP HD Grandstream GXP1628 Ahorras: USS 29.76 (33%)
para pequefias y medianas empresas
U$S 72.63

ENVIO GRATIS

82 Calificaciones
Disponibilidad: En stock

218 kg Esta producto tiene Garantia de Entrega

Producto con devolucion €

Marca: Grandstream

Peso con empaque:

Producto de: Amazon # Aty domicilio en Ecuador

 Recibe este producto de 5 a 10 dias habiles seleccionando
Asegiirese de que se ajusta INroduCiendo su nimero de modelo envio 4 Express
2 teclas de linea de dos colores (con 2 cuentas SIP y hasta 2
apariciones de lamadas), 3 teclas programables sensibles al
contexto programables XML, 8 teclas BLF, conferencia de 3 vias 3 $2 OFF al pagar con PayPal

compat

patibilidad con varios idiomas

visa @ =
Ver més "
CaE ([Dmmas DISCOVER
Pasa el mouse para ver la imagen ampliada SKU: BO0YIEWEAS
P PayPal

. 0,
Registrate  Micuentav N/

Miedeon

MIEDEON Light Pink 12-Digit Solar o
Scientific Calculator Desktop Financial

Office Computer Calculators Large U$S 23.78
Display Office Calculators Cute ENVIO GRATIS

Calculator Pack of 2 (Light Pink)

807 Calificaciones Este producto tiene Garantia de Entrega

Color: LIGHT PINK # Atu domicilio en Ecuador

% Recibe este producto de 5 a 10 dias hébiles seleccionando

envio 4 Express
Disponibilidad: £n stock B9 $9 OFF al pagar con PayPal
Marca: Miedeon
Peso con empaque: 0.325 kg
Producto con devolucion € - VisA € .
Cantidad:| 1 (DEmat DISCOVER

Pasa el mouse para ver la imagen ampliada Producto de: Amazon
P Paypal
Two-way Power: Solar (works only when it is bright) and Battery

Men principal \ Categorias Z Tipos 1 Su cesta I

Categoria: Hojas secas, Tipo: Comidas, te, productos naturales

Las hojas secas de sen, productos naturales organicos. 50g a 2 dolares, 1kg a 25 dolares.
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G traductor - Buscarc.. (& Estimaciones: redo.. English reaing

@ Seguir Cotizando Ver mi Cotizacion ©

CAJA TIPO LONCHERA CON ACETATO

DESCRIPCION

COLOR:

MEDIDAS: ‘

NATURAL

15cm x 8cm x 8cm

g“"PERSONALIZABlE
N [\

fullcolor

C @ hupsy, b. g a/
trachuctar - Buscar . Exbmaciones: redo Enghsh reading

Servicios > Sin categoria > ¢ Como registro una marca’?

=6 o 1+

® ¢, Coémo registro una marca?

£Qué es una Marca?
Una marca es un signo que distingue un servicio o producto de otros de su misma clase o ramo. Puede estar representada
por una palabra, nimeros, un simbolo, un logotipo, un disefio, un sonido, un olor, la textura, o una combinacién de estos
Para efectos del registro de marcas deben distinguirse los tipos y las clases de marcas
¢Qué es una busqueda fonética?
Las busquedas fonéticas nos sirven para venficar si existe en el Ecuador marcas idénticas o similares a la que pretendemos
e registrar, 0 que ya se encuentren registradas con anteroridad
T iPuedo hacer la busqueda fonética en linea?
Si, puede hacerlo via correo electrénico a foneticoquito@senadi.gob.ec
¢Cuanto cuesta realizar una busqueda fonética?
El costo es de $16.00
¢Cuénto cuesta registrar una marca en el Ecuador y cuanto tiempo dura la proteccion?
El tramite de solicitudes de registro inscripcion o concesion de derecho de Marcas $ 208,00 USD. La proteccion de la marca
tiene una duracion de 10 afios, y siendo renovables indefinidamente, la renovacion se la puede realizar entre los seis meses
antes y seis meses de la fecha de vencimiento.
¢Cual es el proceso para registro de marca?
1.- Ingresar en la pagina del SENADI. www.derechosintelectuales.gob.ec
2.- Seleccione PROGRAMA/SERVICIOS
3.- Ingrese opcion CASILLERO VIRTUAL
4.- liene los datos que le solicitan en el CASILLERO VIRTUAL (Si es persona natural ponga sus datos con su nimero de
cédula de ciudadania y si es persona juridica coloque los datos con el RUC de la empresa)
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Anexo 8 Tabla de amortizacidon

Condiciones y costo total del credito

1 EQZNHCIISCHA Fecha: 04/08/20.23 Producto: Pymes
o Plazo imeses): 60 Frecuenciade pago: Mensual
Fasainteres nominall 1.23% lpodetasa: Rejustable
lpo de sistema de amortizacion:  Frances lasa contribucion Solca: 0,5%
Walor bien/vehiculo: NAA

TABLA DE AMORTIZACION

CLIENTE : MONTD A FINANCIAR 5 20.000,00
Mo.CASA/DEPAR.: TASAANUAL 11,23%
FECHA IMICIAL : B-feb.-22 TASAMENSUAL 0,01
FECHAFINAL: 13-ene.-27 TIEMPO A FINAMCIAR 5
WALOR: 20.000,00 M/PERICDOS 60

FECHA SALDO INICLIAL CUOTA INTERESES CAPITAL CAP,+INT, SALDO FINAL
0 $20.000,00
1 10-mar.-22 5 20.000,00 543715 518717 524558 543715 5 19.750,02
2 S-abr.-22 3 19.750,02 437,15 5 184,83 5 252,32 3437,15 3 19.497,70
3 S-may.-22 519.457.70 543715 518247 525468 543715 519.243,02
4 B-jun.-22 519.243,02 543715 5 180,08 5 257.06 543715 5 18.985,96
5 g-jul-22 3 18.885,96 437,15 317768 325947 3437,15 3 18.72649
& 7-ago.-22 518.72649 543715 $175.25 526120 543715 5 18.464,59
7 6-5ep.-22 5 18.464,59 543715 517280 526435 543715 5 18.200,24
B 6-oct-22 5 18.200,24 437,15 3 170,32 5 266,82 3437,15 3 17.93342
5 E-nov.-22 517.53342 543715 5167.83 526932 543715 5 17.664,10
10 5-dic.-22 5 17.664,10 543715 5 165,31 527184 543715 $17.392,26
11 4-ene-23 3 17.392,26 437,15 3 162,76 327438 3437,15 317.117,88
12 3-feb.-23 517.117.,B8 543715 5 160,19 527695 543715 5 16.540,93
13 5-mar.-23 5 16.840,93 543715 5157.60 527954 543715 5 16.561,39
14 4-abr.-23 3 16.561,39 437,15 5 154,99 5 282,16 3437,15 3 16.279,23
15 4-may.-23 516.279,23 543715 515235 5 284,80 543715 5 15.59443
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16 3-jun.-23 515.59443 543715 5 149,68 528746 543715 5 15.706,96
17 3-jul-23 5 15.706,96 543715 5 146,99 5 290,16 3437,15 5 15.416.81
1B 2-ago.-23 515.416,81 543715 514428 $ 29287 543715 515.123.,54
15 1-5ep.-23 515.123,94 543715 514153 5 295,61 543715 514.828.33
20 1-pct-23 514.828.33 543715 513877 529838 543715 514.529,95
21 31l-oct-23 5 14.529,95 543715 5 135,98 530117 3437,15 5 14.228.78
22 30-nov.-23 5 14.228.78 543715 5133.16 5303559 543715 513.524,79
23 30-die-23 513.524,79 543715 513031 5 306,83 543715 513.617.96
24 2G9-ene.-24 513.617.96 543715 512744 5 309,70 543715 513.308.25
25 28-feb.-24 5 13.308.25 543715 5 124,54 3 312,60 3437,15 5 12.595,65
26 29-mar.-24 5 12.995,65 543715 512162 531553 543715 512.680,12
27 28-abr.-24 5 12.680,12 543715 5118.66 531848 543715 512.361.64
2B 2B-may.-24 51236164 543715 511568 532146 543715 512.040,18
29 27-jun-24 5 12.040,18 543715 5 112,68 5 32447 3437,15 511.715,71
30 27-jul.-24 $11.715,71 543715 5 109,64 532751 543715 511.388.20
31 26-ago.-24 511.388.20 543715 5 106,57 533057 543715 511.057.63
32 25-zep.-24 5 11.057.63 543715 510348 5333.67 543715 510.723,96
33 25-oct-24 3 10,723,96 3437,15 3 100,36 3 336,79 343715 3 10.387.18
34 24-nov.-24 5 10.387.1B 543715 $97.21 5339594 543715 510.047.24
35 24-dic-24 5 10.047.24 543715 554,03 534312 543715 59.704,12
36 23-ene-25 59.704,12 543715 590,81 534633 543715 $9.357.78
37 22-feb.-25 3 9.357.78 3437.15 387,57 3 349,57 3 437,15 3 9.008.21
3B 24-mar.-25 59.008.21 543715 584,30 535284 543715 5 B.655,37
35 23-abr.-25 5 B8.655,37 543715 581,00 5 356,15 543715 $8.205,22
40 23-may.-25 §8.299,22 543715 37767 535948 543715 57.539,74
41 22-jun-25 3 7.939,74 3437.15 3 74,30 3 362,04 3 437,15 3 7.576,90
42 22-jul.-25 5 7.576,90 543715 370,91 5 366,24 543715 5 7.210.,66
43 21-ago.-25 5 7.210.,66 543715 56748 5 369,67 543715 5 6.840,599
44 20-5ep.-25 5 6.540,99 543715 5 64,02 5373,13 5437,15 3 6.467,87
45 20-oct-25 5646787 543715 56053 537662 543715 $6.091,25
46 19-nov.-25 5 6.091,25 543715 357,00 5 380,14 5437,15 55.711,11
47 15-dic.-25 $5.711,11 543715 55345 5383.70 543715 5532741
4B 1B-ene.-26 5 5.32741 543715 5 49,86 5 387,29 5437,15 54.540,12
45 17-feb.-26 5454012 543715 546.23 § 390,91 543715 54.545,20
a0 19-mar.-26 5 4.549.20 543715 542,57 5 394,57 5437,15 54.154,63
51 18-abr.-26 5415463 543715 538.88 §398.27 543715 5 3.756.37
52 1B-may.-26 5 3.756.37 543715 3 35,15 5 401,59 5437,15 5 3.354,37
53 17-jun.-26 53.354.37 543715 53135 5 405,75 543715 5 2.548.62
54 17-jul-26 5 2.948.62 543715 3 27,59 5 409,55 5437,15 5 2.539,07
55 16-ago.-26 $ 2.539.07 543715 523.76 5413.38 543715 $2.125,68
56 15-5ep.-26 5 2.125.,68 543715 5 19,89 541725 5437,15 5 L.70843
57 15-oct-26 5 1.708.43 543715 $ 15,99 542116 543715 $ 1.287.27
58 14-nov.-26 5 L2B7.27 543715 512,05 5425,10 5437,15 5B862,17
59 14-dic.-26 §862,17 543715 58.07 5429,08 543715 5433.09
&0 13-ene-27 5 433,09 543715 54,05 5 433,09 5437,15 50,00
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