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RESUMEN EJECUTIVO

La empresa denominada Hinofem se dedica a la produccion de Té elaborado a partir
de semillas de Hinojo, ofreciendo a sus clientes una experiencia sensorial destacada
en terminos de aromay sabor. Para el propdsito de este estudio, se llevé a cabo una
encuesta dirigida a residentes de la localidad con el fin de comprender las
preferencias de los consumidores, su patron de consumo y la disposicion hacia la
aceptacion de este nuevo producto. Mediante este instrumento, se recopild
informacidén de 237 individuos. Se destaca que el Té se elabora utilizando materia
prima organica y se comercializa a un precio asequible para el publico.

La estructura organizativa de la empresa “Hinofem” consta de tres departamentos
fundamentales: Gerencia, Produccién y Ventas. Cada miembro del equipo esta
debidamente capacitado para desempefiar su labor de manera competente y brindar
una experiencia excepcional a los clientes de la compafiia. En relacién con los
requerimientos legales, se determind que la empresa debia establecerse como una
Sociedad por Acciones Simplificada (S.A.S.).

Adicionalmente, para llevar a cabo la implementacion de la empresa “Hinofem”, se
estima una inversion total de $14.698,89. A través de un andlisis financiero, se
obtuvieron resultados favorables, incluyendo un Valor Actual Neto (VAN) de
$56.840,72, una Tasa Interna de Retorno (TIR) de 86.38% Yy un periodo de
recuperacion de la inversion estimado en 0 afios, 6 meses y 8 dias. Estos resultados
sugieren que el proyecto es financieramente factible y rentable.

DESCRIPTORES: Consumidores, Empresa, Produccion, Producto.
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ABSTRACT

The company called Hinofem is dedicated to the production of tea made from fennel
seeds, offering its customers an outstanding sensory experience in terms of aroma
and flavor. For the purpose of this study, a survey was conducted among local
residents in order to understand consumer preferences, consumption patterns and
willingness to accept this new product. Through this instrument, information was
collected from 237 individuals. It should be noted that the tea is made using organic
raw materials and is marketed at an affordable price for the public.

The organizational structure of the company "Hinofem™ consists of three
fundamental departments: Management, Production and Sales. Each member of the
team is properly trained to perform their work competently and provide an
exceptional experience to the company's customers. With regard to legal
requirements, it was determined that the company should be established as a
Simplified Joint Stock Company (Sociedad por Acciones Simplificada, S.A.S.).

Additionally, to carry out the implementation of the company "Hinofem", a total
investment of $14,698.89 is estimated. Through a financial analysis, favorable
results were obtained, including a Net Present Value (NPV) of $56,840.72, an
Internal Rate of Return (IRR) of 86.38% and an estimated investment recovery
period of O years, 6 months, and 8 days. These results suggest that the project is
financially viable.

KEYWORDS: Consumers, Company, Production, Product.




INTRODUCCION

El presente proyecto se llevo a cabo a través de una investigacion integral que
abarcé todos los conocimientos adquiridos durante la carrera de administracion de
empresas. Este estudio se centra en evaluar la viabilidad de crear una empresa,

“Hinofem”, que se especialice en la produccion de té a partir de semillas de hinojo.

El enfoque de este proyecto se divide en cinco capitulos, cada uno de los cuales se

detalla a continuacion.

Capitulo I: “Analisis de Mercado y Estrategia Comercial” - En este capitulo se
definio6 el mercado objetivo del proyecto y el sector al que pertenece el proyecto. El
objetivo es identificar estrategias que puedan darle a su producto un aromay sabor

Unicos y presentarlo a sus clientes de una manera atractiva e innovadora.

Capitulo II: "Procesos Operativos™ - Este capitulo se centra en los aspectos
operativos de la empresa. Explicaremos el proceso de produccion del té de semillas
de hinojo “Hinofem”, materiales y recursos utilizados en la organizacion, capacidad

de produccidn, equipos, maquinas, personal necesario.

Capitulo 11l: “Estructura Organizacional y Gestion” - En este capitulo se
desarrollard la estructura interna de “Hinofem”. Los indicadores de gestion se
establecen para evaluar el progreso de las metas de corto y largo plazo de laempresa

y las actividades que se desarrollan dentro de la organizacion.

Capitulo TV: “Aspectos Legales” — Este capitulo describe los requisitos legales
necesarios para constituir una empresa “Hinofem”. Esto asegurara que se cumplan
todos los tramites legales antes de que la empresa comience a operar en

Tungurahua, especialmente en Izamba.

Capitulo V: “Revision Financiera” — Este capitulo final se enfoca en la revision
financiera de la empresa. Incluye métricas de costos y gastos, asi como planes de
inversion necesarios para determinar la viabilidad y viabilidad financiera de la

empresa 'Hinofem'.
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Objetivos del trabajo de titulacion
Objetivo General

Desarrollar un proceso integral para la elaboracion y comercializacion de un té
innovador a partir de semillas de hinojo, que cumpla con estandares de calidad,
sabor y aroma, ademas de evaluar su viabilidad comercial y sus efectos potenciales
en la salud, contribuyendo asi al conocimiento y promocion de alternativas

saludables y sabrosas en la industria de bebidas.
Objetivos Especificos
Capitulo I: “Comercial”

- Determinar la factibilidad de la comercializacion de un producto a base de

semillas de hinojo que alivie los colicos menstruales.
Capitulo I1: “Produccion”

- Describir el proceso de produccion que tendréa la empresa y su capacidad de
cobertura, mediante la utilizacion de herramientas que optimicen tiempo,

recursos y generen calidad.
Capitulo I1I: “Administrativo”

- Definir la estructura organizacional de la empresa, con el proposito de

concretar la jerarquia, funciones y perfil del Talento humano.
Capitulo IV: “Legal”

- Determinar el marco juridico legal necesario para el correcto

funcionamiento de la empresa “HinoFem”.
Capitulo V: “Financiero”

- Determinar la cuantia del plan de inversion que se necesita para el negocio.
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CAPITULO I
1. Mercadoy Comercializacion
1.1 Objetivo del Capitulo

Determinar la factibilidad de la comercializacion de un producto a base de

semillas de hinojo que alivie los célicos menstruales.

1.2 Antecedentes investigativos del producto o servicio
1.2.1 Fundamentacién del Servicio o Producto.

Se cree que el hinojo ayuda con el dolor menstrual debido a sus propiedades
antiespasmodicas y sedantes. Relaja los musculos del Gtero y alivia el dolor
y los calambres asociados con los dolores menstruales. Conocido por sus
propiedades medicinales, el té de hinojo se ha utilizado tradicionalmente
para aliviar los dolores menstruales. Sin embargo, es importante tener en
cuenta que cada persona es diferente y puede responder de manera diferente
a los remedios naturales. Si tiene calambres menstruales severos o
persistentes, le recomendamos que consulte a su médico para obtener un

diagnostico adecuado y asesoramiento médico.

e Los beneficios de la materia prima.

Las semillas de hinojo se han utilizado tradicionalmente para aliviar los dolores
menstruales debido a sus propiedades medicinales. Los beneficios potenciales de
las semillas de hinojo para los colicos menstruales incluyen:

Antiespasmadico:

Las semillas de hinojo contienen compuestos antiespasmodicos naturales que
ayudan a relajar los musculos del Gtero y reducen los calambres y la tensién
asociados con los dolores menstruales. Esto reducira el dolor y le dara una sensacion
de relajacion. (Palou, 2017b)

Efectos antiinflamatorios:

Los cdlicos menstruales a menudo se asocian con la inflamacion del Utero. Las

semillas de hinojo contienen compuestos antiinflamatorios que reducen la
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inflamacion, lo que reduce el dolor y la incomodidad asociados con los colicos
menstruales. (Palou, 2017b)

Mejora la circulacion sanguinea:

Se cree que el hinojo tiene propiedades que mejoran la circulacion sanguinea. Esto
es beneficioso para los cdlicos menstruales, ya que puede aumentar el flujo de
sangre al area uterina y reducir los célicos y la hinchazon. (Palou, 2017b)
Equilibrio hormonal:

Algunos estudios sugieren que el hinojo puede tener un efecto positivo en el
equilibrio hormonal. Los cambios hormonales durante el ciclo menstrual pueden

causar colicos menstruales. (Palou, 2017b)

e Los problemas que ayuda a reducir nuestro producto.

El consumo de semillas de hinojo puede ayudar a equilibrar los niveles
hormonales y reducir la intensidad de los célicos. Es importante tener en
cuenta que la evidencia cientifica que respalda los beneficios especificos de
las semillas de hinojo para los dolores menstruales es limitada y se necesita
mas investigacion. Cada persona responde de manera diferente a los
remedios naturales, por lo que es una buena idea probarlos para ver si

ayudan a aliviar los sintomas en su caso particular. (Palou, 2017b)

e Datos sobre productos similares.

Hay algunos productos similares que se pueden considerar como son los que estan
detallados a continuacion.

Anis:

El anis tiene propiedades similares a las semillas de hinojo. Contiene compuestos
antiespasmaodicos y antiinflamatorios que ayudan a aliviar los célicos menstruales.
Beber té de anis o0 masticar semillas de anis puede ayudar a aliviar los sintomas.
(Antonella & Antonella, 2022)

Menta:

Se sabe que la menta alivia el dolor de estbmago y los calambres. Para aliviar los
célicos menstruales, puedes beber té de menta caliente 0 masajear tu abdomen con
aceite de menta diluido. (Antonella & Antonella, 2022)

Manzanilla:
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La manzanilla tiene propiedades antiespasmddicas y antiinflamatorias que ayudan
a aliviar los cdlicos menstruales. Para tranquilidad y relajacion, beba té de
manzanilla tibio. (Antonella & Antonella, 2022)

Canela:

Conocida por sus propiedades antiespasmadicas, la canela puede ayudar a aliviar
los calambres y el dolor asociado con los calambres menstruales. Puede hacer té de
canela o agregar canela a sus alimentos y bebidas para obtener los beneficios.
(Antonella & Antonella, 2022)

Jengibre:

El jengibre tiene propiedades antiinflamatorias y analgésicas que pueden ayudar a
aliviar los célicos menstruales. Puede hacer té de jengibre o agregar jengibre fresco

0 en polvo a sus alimentos y bebidas. (Antonella & Antonella, 2022)

1.2.2 Tabla de caracteristicas del producto o servicio
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Tabla
Caracteristicas del producto

Materiales Caracteristicas y

Beneficios

Resumen Explicativo

Imagen

Materias Primas

Contiene aceites
esenciales con

El hinojo es el principal
componente del

propiedades producto, debido a que es
Hinojo fitoestrégenos, rico en nutrientes que
analgésicas y relajantes.  ayudan a aliviar cdlicos
Vitaminas C, Ay provocados por la
Betacaroteno. menstruacion.

El agua sirve para

No tiene color, sabor ni mantener el cuerpo
olor; porende no afectaa  totalmente hidratado,

Agua la composicion del favoreciendo al flujo
principal compuesto del sanguineo y por ende
té. ayuda a desinflamar el

vientre.
: . Se ha decidido utilizar
Tiene el potencial de
como endulzante de la
. ayudar con el control de - .
Stevia bebida a la Stevia por
peso, la salud bucal y la .
. serun endulzante méas
diabetes.
natural.
Envase
E Envase plastico, color rosa transparente, con la forma ﬁ
orma .
del cuerpo de una mujer, de 250ml.

Aspecto innovador

Su principal componente es el hinojo, el cual es un producto de origen natural, que ayuda a
aliviar los célicos menstruales, gracias a sus propiedades relajantes.

Nota. Elaboracién propia

1.3 Mercado

Segun Freire, Viejo y Blanco (2014), afirma que mercado es el “lugar donde
se lleva a cabo el intercambio”. En otras palabras es el espacio fisico o intangible

donde ocurren compras y ventas entre individuos, ya sea entre bienes o servicios
ya elaborados con precios fijos previamente establecidos.
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Tabla
Categorizacion de sujetos

CATEGORIA SUJETO
¢Quién compra? Mujeres
¢ Quién usa? Mujeres
¢ Quién decide? Mujeres
¢Quién influye? Ginecologa/o

Nota. Elaboracién propia

1.3.1 Estudio de Segmentacion

Segun Kotler (poner afio), economista y especialista en marketing, “la
segmentacion de mercados es un proceso que consiste en dividir el mercado total
de un bien o servicio en varios grupos mas pequefios e internamente homogéneos.

La esencia de la segmentacion es conocer realmente a los consumidores”.

Tabla 3
Dimensidn conductual Mujeres

VARIABLE DESCRIPCION DE LA VARIABLE
Tipo de necesidad: Fisioldgicas
Tipo de compra: Comparacién
Relacién con la marca: Si
Actitud frente al producto: Positiva

Nota. Elaboracion propia

Tabla 4
Dimension conductual Ginecologos
VARIABLE DESCRIPCION
Tipo de necesidad: Seguridad
Relacion con la marca: No
Actitud frente al producto: Positiva

Nota. Elaboracion propia

Tabla5
Dimension geograéfica

No.
VARIABLE DESCRIPCION Habitantes TCP  TCPA  No. Habitantes 2023
2010
Pais Ecuador 14.483.499 1,20% 0,156 16.742.925
Provincia Tungurahua 504.583 1,20% 0,156 505.370
Ciudad Ambato 329.856 1,20% 0,156 330.371
Zona Urbana 165.185 1,20% 0,156 165.443

Nota. (REDATAM, 2023)
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Tabla 6
Dimensién demografica

No. .
VARIABLE DESCRIPCION  Habitante Tcp 'GP  No.Habitantes
A 2023
52010
. 1,20
Sexo Mujer 85.421 % 0,156 85.554
Edad 15-49 46.365 1(',/20 0 0,156 46.437
Nivel socio- Tasa de empleo 1,20
econémico adecuado 28.147 % 0,156 28.191
Nota. (REDATAM, 2023)
Tabla7

Dimensién demografica

VARIABLE DESCRIPCION No. Habitantes 2010 TCP TCPA No. Habitantes 2023

Ocupacién  Ginec6logo (2020) 120 1,2 3,6 124,32

Nota. (REDATAM, 2023)

1.3.2 Plan de muestreo

Segun Arias (2006) define muestreo como “un proceso en el que se conoce la
probabilidad que tiene cada elemento de integrar la muestra” (p.83). Es decir se
realizo un plan de muestreo para establecer como se puede integrar el producto y
de que manera hacerlo conocido dentro del segmento al que va dirigido.

¢Con que frecuencia consume productos que alivien célicos menstruales al mes?

Tabla 8
Plan de muestreo

Respuesta Frecuencia
1 2
2 2
3 4
4 1
5 7
6 4
7 5
8 2
9 1
10 2
Total 30
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Férmula 1

Sigma
0= _ Valor Méximo + Valor Minimo
2
o= _ 10+1
2
o= 55
Foérmula 2
Universo
N= 77"2*6"2
en2
Z= 1,96
0= 55
e= 0,05 5%
Z? % g2
N =
02
N= 1,96"2*5,5"2
0,05"2
N= 116,2084 116,2084
0,0025
N= 46.483 Universo/Demanda

1.3.3 Instrumentos para recopilar informacion

Segun, Arias (2006), “los instrumentos son cualquier recurso, dispositivo o
formato (en papel o digital), que se utiliza para obtener, registrar o almacenar la
informacidn. Entre los cuales se pueden mencionar: los cuestionarios, entrevistas
y otros”. Los métodos de recoleccion empleados han servido para realizar los
calculos de valores como sigma y mas, con estos valores se ha completado la

investigacion pertinente.
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Tabla9
Cuadro de necesidades 1

OBJETIVO ESPECIFICO 1: INCREMENTAR EL CONOCIMIENTO DE MERCADO (1.D)

HERRAMIENTA
NECESIDAD DE TIPO DE
P < FUENTE INSTRUMENTOS DE
INFORMACION INFORMACION INFORMACION

Caracteristicas,

informacion o Secundaria Redatam Bancos de datos
datos del sector

Paginas
i%gbrnggtgg}gg\?gl Secundaria (()Ifll\lCIIEaCIfS Bancos de datos
Redatam)
Nombres de
productos Primaria Consumidor Cuestionarios Encuesta
sustitutos
Precios de los
productos primaria farmacias i. cualitativa 0. De campo
sustitutos
Canales de
distribucion
utilizados por los Primaria Consumidor Cuestionarios Encuesta
productos
sustitutos
Usos y efectos
secundarios de los .
productos primaria Ginecdlogos cuestionarios I:fntrewsta
. semiestructurada
sustitutos o

naturales
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Tabla 10
Cuadro de necesidades 2

OBJETIVO ESPECIFICO 2: INFORMAR ACERCA DEL PRODUCTO Y SUS BENEFICIOS
(1.D)

HERRAMIENTA
FUENTE INSTRUMENTO DE
INFORMACION

NECESIDAD DE TIPO DE
INFORMACION INFORMACION

Necesidades del
publico objetivo
Proceso que se
realiza para la
produccion de un Primaria Investigacion ~ Experimentos
té de semillas de
hinojo
Medios de
comunicacion
Diferencias entre
productos
quimicos y
naturales para
aliviar colicos
menstruales
Caracteristicas
fisiologicas que
presentan las
mujeres que
padecen de colicos
menstruales

Primaria Consumidor Cuestionarios encuesta

e. en medios
artificiales

Primaria Consumidor Cuestionarios Encuesta

Primaria Ginecdlogos Cuestionarios Entrevista

Primaria Ginecdlogos Cuestionario Entrevista
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Tabla 11
Cuadro de necesidades 3

OBJETIVO ESPECIFICO 3: BUSCAR NUEVAS FUENTES DE MATERIA PRIMA (1.D)

HERRAMIENTA
FUENTE INSTRUMENTO DE
INFORMACION

NECESIDAD DE TIPO DE
INFORMACION INFORMACION

Factores que
influyen en el

D Secundaria internet Bancos de datos
crecimiento de la
semilla de hinojo
Preci L L
€CI0S de R Investigacion Observacion de
adquisicion de la Primaria Proveedores cualitativa camoo
materia prima P
Volumen existente
eriodos de .
y period Secundaria Internet Bancos de datos
produccion de la
materia prima
Presentaciones de Primaria Proveedores Investigacion Observacion de
la materia prima cualitativa campo

Regiones en las
que se produce la Secundaria Internet Bancos de datos
semilla de hinojo

1.3.4 Disefioy recoleccion de informacion.

Desarrollo de instrumentos
Informacion Secundaria
“La informacion secundaria son aquellas fuentes que permiten conocer hechos o
fendmenos a partir de documentos o datos recopilados por otros” (Stein, 1982).

e Instrumento Banco de datos
Factores que influyen en el crecimiento de la semilla de hinojo
La influencia de los factores ambientales que afectan la germinacion de semillas en
el campo son motivo de estudio ya que estos llegarian a afectar la produccion en
masa del producto ofertado, tales factores son: la temperatura, el contenido de
humedad, la precipitacion, las concentraciones de oxigeno y dioxido de carbono, la
luz, el etileno, los inhibidores de bacterias volatiles y los aleloquimicos (Karsen,
1981).
Volumen existente y periodos de produccién de la semilla de hinojo
La floracion del hinojo se produce normalmente durante los meses de verano

presentando vistosas inflorescencias abiertas de tonos amarillos. Durante agosto-
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septiembre, la planta muestra los primeros frutos-semillas, alcanzando también
tonos amarillentos conforme avanza su maduracion. (Palou, 2017).

Regiones en las que se produce la semilla de hinojo

El hinojo es una planta que crece silvestre en todos los paises de la cuenca
mediterranea (mar entre tierras) es decir su produccién proviene ya sea de Espafia,
la Comunidad Valenciana, Murcia o regiones de la costa del pais donde tienen salida
al mar gracias a sus climas célidos se da la produccion de esta planta. (Integra,

s. f.).

1.3.5 Analisis e Interpretacion
Informacion primaria
1. Instrumento: cuestionario
Herramienta: Encuesta
1.1 Modelo de encuesta
La presente encuesta tiene como finalidad recolectar informacion y datos para poder
determinar la factibilidad de un nuevo producto.

1.2 Tabulacién

1. ¢Tiene alguna reaccion adversa en caso de consumir productos que alivien

colicos menstruales?

Tabla 12
RESPUESTAS FRECUENCIA %
| 38 16%
NO 199 84%
TOTAL 237 100%
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Gréfico

mSl mNO

Analisis e Interpretacion: La mayoria de las personas encuestadas no presentan
reacciones adversas al momento de consumir productos que alivien colicos
menstruales, siendo un total de 84%; sin embargo, el 16% manifesto que si.

De acuerdo con los datos obtenidos se concluye que las personas no mantienen un
altogrado de inconformidad con el consumo de pastillas.

Para reforzar

En el caso de tener reacciones adversas, califique en orden de importancia, siendo

1 méas importante y 6 menos importante.

Tabla 13

Opciones Orden

Somnolencia 1

Arritmias
Asma
Fiebre

Picaz6n

D W b~ N

Nauseas
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Gréfico

Somnolencia

Nauseas Arritmias

N W B~ 1o

Picazén Asma

Fiebre

Analisis e Interpretacion: Las tres respuestas mas importantes para los
encuestados son somnolencia, arritmias y picazon; mientras que la de menor
importancia fue nauseas.

Las tres reacciones adversas que se presentan con mayor frecuencia en los

encuestados son somnolencia, arritmias y picazon.

2. Qué se le viene a la mente al escuchar:

Dolor
Tabla 14
Respuestas Frecuencia %
Malestar 68 29%
Enfermedad 74 31%
Sufrimiento 61 26%
Malo 23 10%
Negativo 11 5%
Total 237 100%
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Gréfico

B Malestar ® Enfermedad ™ Sufrimiento ™ Malo ™ Negativo

Analisis e Interpretacion: La palabra con la que mas asocian las personas
encuestadas a la palabra dolor es enfermedad con un 31%, mientras que el mas bajo
es la palabra negativo con 5%.

Las personas asocian esta palabra como algo malo que genera malestar y

sufrimiento segln sus respuestas.

Colico
Tabla 15
Respuestas Frecuencia %
Dolor 81 34%
Calambres 33 14%
Hinchazon 45 19%
Inflamacion 37 16%
Golpes 21 9%
Nauseas 13 5%
Mareos 7 3%
Total 237 100%
Gréfico 4
M Dolor M Calambres M Hinchazén M Inflamacidn
M Golpes B Mareos
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Analisis e Interpretacién: Dolor es la palabra con la que més asocian a la palabra
célico con un 34%, mientras que la mas baja es mareos con el 3%.
Las personas mantienen una buena asociacion de la palabra colico al tener nocion

de lo que significa esta palabra.

Sensibilidad
Tabla 16
Respuestas Frecuencia %
Emociones 77 32%
Tristeza 86 36%
Empatia 11 5%
Mujer 61 26%
Hormonas 2 1%
Total 237 100%
Gréfico 5

B Emociones M Tristeza ™ Empatia Mujer B Hormonas

Analisis e Interpretacién: La palabra tristeza es la que méas asocian las personas
con la palabra sensibilidad, debido a que esta mantiene un 36%, mientras que la
maés baja es la palabra hormonas con un 1%.

Las personas asocian la palabra sensibilidad con la palabra tristeza, debido a que
ambas mantienen similitudes.
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Menstruacion

Tabla 17
Respuestas Frecuencia %
Dolor 29 12%
Sangrado 76 32%
Hormonas 23 10%
Célicos 68 29%
Sensaciones 11 5%
Nauseas 20 8%
Mareos 10 4%
Total 237 100%
Grafico 6
M Dolor M Sangrado ™ Hormonas Colicos
m Sensaciones m Nauseas m Mareos

Analisis e Interpretacion: Las personas asocian la palabra sangrado con la palabra
menstruacion con un 32%, siendo la mas alta y la mas baja es mareos con un 4%.
Las personas asocian mayormente la palabra sangrado con la palabra menstruacion,
debido a que se trata de un proceso biolégico por el cual pasan las mujeres.

3. De los siguientes sintomas que conlleva un colico menstrual califique en orden

de importancia siendo 1 méas importante y 7 menos importante.
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Tabla 18

Opciones Orden

Dolor pulsatil 2
Calambres
Dolor en la zona lumbar
Dolor en los muslos
Dolor de cabeza
Mareos
Dolor antes del periodo

~N o o A W

Gréfico 7

Dolor pulsatil
7
| del 2
Dolor antes de
. > Calambres
periodo 4
Dolor en la zona
Mareos
lumbar
Dolor de cabeza Dolor en los muslos

Analisis e Interpretacion: Del 100% de la poblacion encuestada se puede observar
que la mayoria de las personas eligié calambres como la opcién méas importan;
mientras que la opcidon con menor importancia fue dolor antes del periodo.

Se determino que de todos los sintomas que conlleva un célico menstrual el que se
presenta con mayor frecuencia en los encuestados son los calambres; debido a que

es un dolor intenso y molesto que tiene lugar en el vientre de las mujeres.

4. Grafique el tipo de envase que recomendaria para una bebida a base de hiervas

naturales e infusion.
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Material

Tabla 19
Respuestas Frecuencia %
Plastico 123 52%
Cartén 12 5%
Vidrio 55 23%
Aluminio 20 8%
Tetra Pak 27 11%
Total 237 100%
Gréfico 8

M Plastico M Cartén M Vidrio Aluminio ® Tetra Pak

Analisis e Interpretacion: Las personas encuestadas eligieron como principal
material para el envase del producto el plastico con un 52%; mientras que el
material de menor eleccion fue el carton con un 5%.

Para las personas encuestadas el material mas viable para envasar el producto es el

plastico, debido a que se trata de una bebida de té.

Tamafio
Tabla 20
Respuestas Frecuencia %
Pequefio 165 70%
Mediano 34 14%
Grande 38 16%
Total 237 100%

39



Gréfico

m Pequeiio m Mediano m Grande

Analisis e Interpretacion: Del 100% de las personas encuestadas, se resolvio que
el 70% prefiere un envase de pequefio tamafo; mientras que el 14% siendo la
minoria le gustaria que el producto sea almacenado en un envase de gran tamafio.
Se determino que las personas encuestadas tienen preferencia por el envase de
tamafio pequefio, debido a que el producto es una bebida de té tipo medicinal que

alivia colicos menstruales.

Color
Tabla 21
Respuestas Frecuencia %
Rosado 83 35%
Morado 13 5%
Celeste 9 4%
Blanco 21 9%
Transparente 71 30%
Gris 10 4%
Negro 3 1%
Café 5 2%
Rojo 22 9%
Total 237 100%
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Gréfico 41

B Rosado B Morado M Celeste
Blanco B Transparente M Gris
| Negro | Café ® Rojo

Analisis e Interpretacion: Las encuestas arrojan un resultado en el que la mayoria,
siendo el 35% de los encuestados, prefieren que el envase del producto sea de color
rosado; mientras que con un 1% la menor parte de la muestra encuestada desearia
que el envase sea de color negro.

Gracias a la muestra encuestada, se pudo determinar que el color mas llamativo para

las personas en un envase de una bebida como esta seria el color rosado.

Textura
Tabla 22
Respuestas Frecuencia %
Suave 51 22%
Rugosa 13 5%
Dura 63 27%
Blanda 9 4%
Lisa 101 43%
Total 237 100%
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Gréfico 42

M Suave M Rugosa M Dura MBlanda M lLisa

Anélisis e Interpretacion: La textura de la preferencia de los encuestados fue la
lisa con un 43%; sin embargo la textura del envase con menor puntuacion fue la
blanda con un 4%.

La poblacion encuestada decidi6 que la textura que debe llevar un envase de una

bebida es totalmente lisa; debido a que es mayormente ergonémico.

5. ¢Con qué frecuencia consume productos que alivien colicos menstruales al

mes?
Tabla 23
Respuestas Frecuencia %
1 49 21%
2 32 14%
3 74 31%
4 13 5%
5 9 4%
6 22 9%
7 10 4%
8 6 3%
9 17 7%
10 5 2%
Total 237 100%
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Gréfico 43

H] N2 N3 W4 E5 N6 N7 H3 HO HI10

Analisis e Interpretacién: El consumo més elevado de productos que alivien
célicos menstruales tiene una frecuencia de 3 veces por mes con un 31%; mientras
que el consumo maés bajo es de 10 pastillas al mes que representa un 2% del total.

La mayoria de las personas encuestadas consume un numero aceptable de pastillas

pormes, al momento de presentarse un célico menstrual.

6. ¢Qué atributo considera mas importante para comprar un té o infusion? (Marque
del 1-5, segln considere mas importante). Siendo 1 mas importante y 5 menos

importante.
Tabla 24

Opciones Orden
Precio 4

Beneficio 2
Sabor 1

Cantidad 5
Aroma 3
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Gréfico 44

Precio
5

Aroma Beneficio

Cantidad Sabor

Analisis e Interpretacion: El atributo que las personas encuestadas consideran mas
importante es el sabor como primer lugar; mientras que el de menor importancia es

la cantidad en dltimo lugar.

El sabor es uno de los atributos que las personas le dan mayor importancia al
momento de comprar y consumir una bebida de té.

7. ¢Qué productos consume al momento de presentarse un célico menstrual?

Tabla 25
Respuestas Frecuencia %
Pastillas 138 58%
Té o infusiones 99 42%
Total 237 100%
Grafico 14

M Pastillas M Té o infusiones

Analisis e Interpretacién: Del 100% de la poblacidn encuestada se resolvié que el
58% de estos consumen pastillas para aliviar sus célicos menstruales; mientras que

el 42% de la misma consume té o infusiones.
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Se puede determinar que la mayoria de la poblacién al momento de presentarse los
célicos menstruales consumen productos quimicos como lo son las pastillas por

recomendacioén de los médicos.

8. De los siguientes establecimientos de compra que distribuyen bebidas tipo té de
hierbas o infusiones califique en orden la preferencia siendo 1 la de mayor

preferenciay 5 la de menor preferencia.

Tabla 26

Opciones Orden

Farmacias 1
Tiendas barriales
Tiendas online
Mini mercados
Super mercados

N O Wb

Gréfico 15

Farmacias
5

4
3
2

Super mercados Tiendas barriales

Mini mercados Tiendas online

Andlisis e Interpretacion: Del 100% de los encuestados se obtuvo que las
farmacias son la opcion de mayor preferencia, estando en primer lugar; por otro
lado, los minimercados son los establecimientos de menor preferencia, ya que se
encuentra en ultimo lugar dentro de la encuesta.

Se podria decir que dentro del andlisis de la encuesta se puede observar que la
opcién mas viable de todos los establecimientos para la distribucion del producto

son las farmacias; debido a que es la de mayor preferencia para los encuestados.
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9. Complete

“Los productos quimicos que alivian los coélicos menstruales son

2

Tabla 27
Respuestas Frecuencia %
Buenos 33 14%
Dafiinos 78 33%
Analgésicos 34 14%
Pastillas 23 10%
Antiinflamatorios 40 17%
Beneficiosos 17 7%
Saludables 12 5%
Total 237 100%
Gréfico 16
M Buenos B Daiinos W Analgésicos
Pastillas B Antiinflamatorios M Beneficiosos
M Saludables

Analisis e Interpretacion: Del total de los encuestados en su mayoria con el 33%
dijo que los productos quimicos que alivian los célicos menstruales son dafiinos;
mientras que un menor porcentaje con el 5% dijeron que son saludables.

Los andlisis de la encuesta denotan que las personas piensan que los productos
quimicos como las pastillas que sirven para aliviar los célicos menstruales son
dafinos.
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2

“Los c06licos menstruales son

Tabla 28
Respuestas Frecuencia %
Dolorosos 72 30%
Calambres 12 5%
Insoportables 17 7%
Golpes 9 4%
Fuertes 43 18%
Normales 39 16%
Contracciones 27 11%
Intensos 18 8%
Total 237 100%
Gréfico 17

M Dolorosos M Calambres B Insoportables ® Golpes

m Fuertes m Normales m Contracciones m Intensos

Analisis e Interpretacion: Las personas encuestadas nos dicen que los colicos
menstruales son en su mayoria dolorosos con un 30%, mientras que el 4% de los
encuestados los asocian con golpes siendo la palabra con el porcentaje méas bajo.

Se evidencia que las personas encuestadas piensan que los cdlicos menstruales son
dolorosos; debido a que lo asocian con las fuertes contracciones que se presentan y
con el nivel de intensidad con el que se presentan.

10. De los siguientes medios de comunicacion seleccione en orden de importancia

siendo 1 la de mayor importancia 'y 7 la de menor importancia.
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Tabla 29

Opciones Orden

Redes sociales 1
Radio
Television nacional
Periddicos
Revistas
Gigantografias
Fliers/Dipticos

S AN W N O

Gréfico 18

Redes sociales

7
6
. P 5 .
Fliers/Dipticos 2 Radio
3
Gigantografias Television nacional
Revistas Periddicos

Analisis e Interpretacion: Del 100% de los encuestados el medio de comunicacion
con mayor importancia para las personas son las redes sociales; mientras que la de
menor importancia son las revistas, las mismas que se encuentran en ultimo lugar.
La mejor opcion para realizar publicidad y dar a conocer nuestro producto mediante
los medios de comunicacién son las redes sociales, debido a la edad que presentan
la mayoria de nuestros encuestados.

Redes Sociales

Tabla 30
Opciones Orden
Facebook 1
Twitter 4
YouTube 3
Instagram 2
Otro 5
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Gréfico 19
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Analisis e Interpretacion: La mayor parte de la poblacidn encuestada resolvié que
lared social de mayor importancia es Facebook ya que se encuentra en primer lugar;
mientras que cualquier otra red social se encuentra en ultimo lugar.

Por lo tanto la mejor alternativa para poder informar a las personas de nuestro
producto seria median Facebook.

Radio
Tabla 31
Respuestas Frecuencia %
Jc radio 80 34%
Caracol 77 32%
Alegria 4 2%
Bandida 65 27%
Zaracay 11 5%
Total 237 100%
Gréfico 20

M jcradio M Caracol M Alegria ™ Bandida ™ Zaracay
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Analisis e Interpretacion: Al 34% de la poblacion le gustaria informarse mediante
Jc Radio, mientras que la menos votada es radio alegria con el 2%.

La mejor alternativa para poder informar a las personas seria mediante la radio Jc
Radio.

Television nacional

Tabla 32
Opciones Orden
Ecuavisa 2
RTS 5
Teleamazonas 1
TC Television 3
Gama TV 4
Grafico 21
Ecuavisa
5
4
3
Gama TV . RTS
1
0
TC Television Teleamazonas

Analisis e Interpretacion: La mayor parte de las personas encuestadas prefieren
informarse mediante Teleamazonas, la misma que se encuentra en primer lugar;
mientras que el canal con menor importancia es RTS, debido a que esta en altimo
lugar.

La mejor alternativa para poder informar a las personas mediante un spot

publicitario seria por medio de Teleamazonas.
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Periddico

Tabla 33
Respuestas Frecuencia %
Heraldo 91 38%
La hora 80 34%
El ambatefio 42 18%
Extra 24 10%
Total 237 100%
Gréfico 22

M Heraldo MLlahora MElambatefio ™ Extra

Analisis e Interpretacion: El 38% desearia informarse mediante el periédico El
Heraldo, mientras que la menos votada es el periodico el Extra con el 20%.
La mejor alternativa para poder informar a las personas mediante una publicacion

en el periddico, seria mediante El Heraldo.

Revistas
Tabla 34
Respuestas Frecuencia %
Lideres 101 43%
Familia 22 9%
Panorama 73 31%
Ekos 41 17%
Total 237 100%
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Gréfico 23

M lLideres ™ Familia ™ Panorama ™ Ekos

Analisis e Interpretacion: El 43% preferiria informarse mediante la revista
Lideres; mientras que la menos votada es la revista Familia con el 9%.

La mejor alternativa para poder informar a las personas de nuestro producto seria
mediante publicaciones en la revista Lideres.

Gigantografia

Tabla 35
Respuestas Frecuencia %
Av. Cevallos 127 54%
Av. 12 de 73 31%
Noviembre
Av. Indoamérica 37 16%
Total 237 100%
Gréfico 24

B Av Cevallos MAv12de Noviembre M AvIndoamérica

Analisis e Interpretacion: Al 53% le gustaria informarse mediante gigantografias

ubicadas en la Av. Cevallos, mientras que la menos votada es la Av. Indoamérica
con el 16%.
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La mejor alternativa para poder informar a las personas mediante gigantografias,
seria ubicandolas de manera estratégica en diferentes partes de la Av. Cevallos.

11. ;Cudl es el horario que dedica a medios de comunicacion?

Tabla 36
Respuestas Frecuencia %
06 am - 09 am 56 24%
09 am - 12 pm 34 14%
12 pm - 15 pm 41 17%
15 pm- 18 pm 60 25%
18 pm - 21 pm 32 14%
21 pm - 00 am 14 6%
Total 237 100%
Grafico 25

H06am-09am M09am-12pm M 12 pm-15pm
1ISpm-18 pm W18 pm-21 pm W21 pm-00am

Anédlisis e Interpretacion: El 25% tiende a utilizar més los medios de
comunicacion en los horarios de 15 pm - 18 pm, mientras que el horario menos
concurrido es el de 21 pm - 00 am con el 6%.

La mejor alternativa para poder informar a las personas mediante medios de
comunicacion es en el horario de 15 pm - 18 pm.

12. ¢Si usted fuera vendedor que haria para vender productos para aliviar colicos

menstruales?
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Tabla 37

Respuestas Frecuencia %
Publicidad 70 30%
Investigaciones 43 18%
Preguntas 56 24%
Generar confianza 22 9%
Generar valor 17 7%
Enfocarse en el comprador 11 5%
Definir el segmento 18 8%
Total 237 100%
Grafico 26
M Publicidad M |nvestigaciones
M Preguntas Generar confianza
M Generar valor M Enfocarse en el comprador

M Definir el segmento

Analisis e Interpretacion: Las personas encuestadas nos dicen que si ellos fueran
vendedores elegirian hacer publicidad con un 30% para vender algin producto;
mientras que solamente el 5% de los encuestados elegiria la opcion de enfocarse en
el comprador.

Con los datos obtenidos anteriormente se determina que la opcién mas viable para
vender productos para aliviar colicos menstruales es la de hacer publicidad de estos.
1.3 Modelo de entrevista semi estructurada

1. ; Aproximadamente cuantos son sus pacientes que mantienen sintomas de célicos
menstruales elevados? (3 min)

a. Cuantos pacientes acuden a consulta sabiendo que mantienen un cuadro alto de

dolor con célicos menstruales.
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b. Cuantos pacientes atiende y se han detectado anomalias en los cuadros de c6licos
menstruales mediante analisis previos.

2. ¢Cual cree usted que es la principal causa de que las personas no le den la
importancia que amerita un cuadro de dolores de colicos menstruales altos? (5min)
a. Cuéles serian sus recomendaciones para que las personas se realicen chequeos
cuando presenten malestares muy fuertes por colicos menstruales.

b. Que habitos alimenticios recomendaria para evitar este tipo de malestares
menstruales.

3. ¢El mantener una buena alimentacion seria un factor para prevenir los cdlicos
menstruales elevados en las personas? (5min)

a. Que alimentos usted recomendaria para evitar presentar colicos menstruales
elevados.

b. Que alimentos recomendaria evitar su consumo a las personas que presenten
malestares agudos causados por los cdlicos menstruales.

4. ¢Es recomendable el uso continuo de medicamentos tipo pastillas para
contrarrestar los dolores ocasionados por cdlicos menstruales? (2min)

a. Cuéles serian otras alternativas de tratamientos para los malestares ocasionados
por colicos menstruales.

b. Que tanto recomienda usted el uso de pastillas para tratar los dolores menstruales.
5. ¢Se podrian evitar los efectos secundarios de las pastillas antes mencionadas para
los consumidores de estas o recomendaria otro tipo de sustancias? (4min)

a. Que habitos recomienda usted para las personas que son dependientes de este
tipo de pastillas y que deberian cuidar en su dieta.

b. Cuales serian las sustancias alternativas que usted recomendaria para tratar los
malestares de colicos menstruales agudos.

6. ¢Aparte de los factores ya conocidos que provocan los célicos menstruales
elevados cuales son otros tipos de factores de los cuales se desconocen? (4 min)

a. Segun los comentarios de sus pacientes cuales han sido los factores més
repetitivos que creen que pueden causarles colicos menstruales elevados

b. Cudles son los factores mas conocidos por las personas que causan estos

malestares.
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7. Recomendaria usted el consumo de sustancias quimicas como pastillas o
sustancias naturistas como el consumo de hierbas o infusiones para tratar los
malestares elevados por colicos menstruales? (6min)

a. ¢Como usted le explicaria a una persona que prefiere el consumo de pastillas que
una sustancia naturista como una bebida a base de hierbas puede ayudar de mejor
manera si el paciente presenta problemas al consumir sustancias quimicas como las
pastillas anteriormente mencionadas?

8. Cuales han sido las caracteristicas fisiologicas mas comunes entre sus pacientes
que han presentado este tipo de cuadros de malestares causados por colicos
menstruales elevados? (6min)

a. ¢Dentro de su experiencia las personas que sufren de estos malestares elevados
mantienen un mismo rango de edades o resulta indistinto?

b. ¢Cual es la manera mas asertiva para recomendar sustancias quimicas versus el
consumo de insumos naturales?

2. Ficha Experimental

Tabla 38
Ficha experimental

Fecha Peso Pes Cantid Cantid Cantid Observaci Resulta  Prueba

inici 0 ad de ad de ad de on do de
al fin hinojo agua stevia campo
al (gr) (ml) (gr)
01/06/20 400 450 5 400 2 Se Reproba Sabor
23 reprueba do muy
debido a fuerte.
que tiene
un sabor
muy
fuerte.
03/06/20 300 345 5 300 2 Se Reproba  Mantien
23 reprueba do eel
debido a sabor
que fuerte.
mantiene
el sabor
fuerte.
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05/06202 236 286 4 236 2 Se Reproba  Negado
3 reprueba do por
debido a sabor
un sabor muy
muy dulce. dulce
07/06/20 236 286 4 236 1 Se Reproba  Negado
23 reprueba do por falta
debido a de
que no equilibri
mantiene oen
un sabores
equilibrio
de sabores.
09/06/20 200 250 3 200 1 Se Reproba  Reproba
23 reprueba do do por
debido a la falta de
necesidad sabor en
de un poco la
mas de mezcla.
sabor.
11/06/20 200 250 3 200 1 Se aprueba  Aprobad  Aprobad
23 debido a 0 0, debido
que aque
mantiene mantiene
una buena
consistenci presenci
a adecuada ayun
y un gran
equilibrio sabor.
de sabores
optimo.
3. Ficha de observacion de campo
Tabla 39
Ficha de observacién de campo
Empresa Producto Precio
Econdmicas Femen $0,35
Fybeca Finalin Fem $0,25
Sana Sana Femen $0,30
Cruz Azul Finalin Fem $0,40
Pharmacys Femen $0,45

1.4 Demanda Potencial

¢Con que frecuencia consume productos que alivien colicos menstruales al mes?
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Tabla 58

Promedio Simple

Respuesta Frecuencia
1 2
2 2
3 4
4 1
5 7
6 4
7 5
8 2
9 1
10 2
Total 30
Férmula 3
Sigma
0= Valor Méximo + Valor Minimo
2
0= 10+1
2
0= 55
Férmula 4
Universo
N= 77°2*%6"2
en2
Z=1,96
0=55
e =0,05 5%
N= 1,9672*5,5"2
0,05"2
N= 116,2084 116,2084
0,0025
N= 46.483 Universo/Demanda
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Tabla 59
Demanda en personas

Afio Demanda TCP
2019 44.292

2020 44.830 1,20%
2021 45.374 1,20%
2022 45.926 1,20%
2023 46.483 1,20%
2024 45,381

Gréfico 27
Demanda en personas

47,000
46,500
46,000
45,500
45,000
44,500
44,000
0 1 2 3 4 5 6 7
Demanda Demanda
Afo 0 Productos
Personas mensual Demanda
Productos Anual
2024 45,381 55 249.596 2.995.150

Se puede observar que la demanda para el 2024 es de 45.381 personas y 249.596

unidades de producto.

1.5 Analisis del Macro y Microambiente

1.5.1 Anadlisis del microambiente
Kotler y Armstrong (2008) consideran el microentorno como ‘“fuerzas
cercanas a la empresa: compafiia, proveedores, mercados de clientes,
competidores y publicos que inciden en su capacidad de servir al cliente”
(p. 65). Se ha realizado el andlisis de las fortalezas y debilidades de la
empresa para en base a cada una desarrollar estrategias que logren tanto

sacar el maximo provecho de la empresa como también para implementar
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estrategias que ayuden a eliminar los inconvenientes presentes y futuros de

la misma.

Determinacién de 5 fuerzas de mercado

Anadlisis de nuevas entradas

Debido a la escasa existencia de bebidas de té que generen un alivio al
momento de presentarse los colicos menstruales, dentro del mercado, no
existe una barrera la cual impida el libre acceso a este mismo mercado de

personas que presentan este tipo de problemas.

Analisis del poder de negociacion de proveedores

Dentro de la provincia de Tungurahua no existen datos de una bebida de té
que alivie los colicos menstruales; aunque si existen varias farmacias que
poseen un inventario extenso de pastillas para tratar este tipo de problemas,

las mismas que mantienen efectos secundarios para los consumidores.

Analisis del poder de negociacion con los clientes

El cuidado personal y mantener una buena salud se vuelve un factor clave
dentro de la sociedad; por tal razon las personas que sufren de dolores al
momento de presentarse los cdlicos menstruales, buscan mejores
alternativas que puedan aportar mayores beneficios al cuidado de su salud,
optando por llevar una vida méas sana o cambiando su alimentacion por una
ingesta mayor de frutas y vegetales, ademas de optar por consumir

productos medicinales mas naturales para tratar dichos problemas.

Analisis del producto sustituto

Se podria decir que el producto sustituto dentro del mercado viene a ser las
pastillas para aliviar los colicos menstruales, existiendo varias alternativas
de marcas y precios para los consumidores; aunque existen varios

inconvenientes con dichos productos, debido a que todas estas alternativas
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mantienen varios efectos secundarios, los mismos que dificultan su

consumo.

e Anadlisis de la rivalidad de la industria

La rivalidad de la industria de los medicamentos para las personas que
presentan estos tipos de colicos menstruales, no es muy abrasiva, debido a
que son farmacéuticas internacionales, las cuales varian sus productos, no
solo enfocandose en un solo tratamiento, si no, que se diversifican; lo cual
es un buen punto, debido a que esto nos permite ingresar de la mejor manera

al mercado ecuatoriano.

EFI
Tabla 42
Matriz EFI
.. . Valor ... . Valor
Factor Clave de Exito Pes Ca“,f I€aCl pondera Ca“,f '8! pondera
0 on on
do do
Fortalezas
F Fabricacion en base a productos
1 naturales (C) 0,2 3 0,6 4 0,8
F Proporcionar un nuevo valor afiadido
2 (B) 0,1 3 0,3 4 0,4
F 0,0
3 Precio accesible 5 4 0,2 4 0,2
F
4 Diferenciacién del producto (E) 0,1 3 0,3 2 0,2
F 0,1
5 Beneficios del producto (C) 5 3 0,45 2 0,3
Subtotal 1,85 Subtotal 1,90
Debilidades
D 0,0
1 Marca no identificada (C) 5 2 0,1 2 0,1
D Deficiente logistica de los canalesde 0,0
2 venta (E) 5 2 0,1 2 0,1
D Escasa diversificacion de productos
3 (© 0,1 2 0,2 2 0,2
D Demora en la entrega de la materia
4 prima 0,1 1 0,1 1 0,1
D Falta de maquinaria para la produccién
5 (E) 0,1 1 0,1 1 0,1
Subtotal 0,6 Subtotal 0,6
Total 2,45 Total 2,50

Se han afectado de manera positiva a las causas y efectos con mayor peso, pasando
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en su calificacion de 3 — 4; mientras que a las causas y efectos con menor peso se
han afectado de manera negativa, dandonos una calificacion de 3 — 2; con lo cual se
a ha logrado el objetivo de la matriz EFI mejorada, el cual es aumentar el valor
ponderado total, con lo que se obtuvo un 0,05 mas que la matriz basica; dandonos

un valor ponderado de 2,45 — 2,50.

1.5.2 Analisis del macro ambiente
Perez (2006) plantea, el macroentorno estd conformado por factores
demogréaficos, econdmicos, politico legal, tecnoldgico, sociocultural;
mientras que el microentorno esta conformado por organizaciones del sector
privado, gubernamentales, complementadores, proveedores, donadores y
competencia. Para el analisis del macroentorno se procedid a realizar la
matriz pestel en la cual se han detallado los aspectos Politicos, Econdmicos,
Sociales, Tecnoldgicos, Ecoldgicos y Legales a los cuales va a estar
expuesta la empresa.

PESTEL

El analisis PESTEL se considera una herramienta acertada para comprender el
crecimiento o el declive de un mercado o de un conjunto de necesidades por
satisfacer, y, en consecuencia, la posicion, el potencial y la direccidon de un negocio
o0 de cualquier tipo de entidad (Subirats, 2017).
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Tabla 43

PESTEL
Impa Durac
cto ion
>6
Alto  meses
- =3 Oportuni Amen
punto puntos dad aza
.. .Sl L S <6 Tot Marq
Criterio Descripcion . Marque
M Medi meses al ue con
_ con una
0=2 =2 e una
punto puntos X
S <1
Bajo mes=
= 1
punto
P1 Inestabilidad Politica 3 3 9 X
Incremento del Riesgo pais crea
Politico P2 incertidumbre para invertir en el 2 3 6 X
pais
P3 Nuevo mandatario 2 3 6 X X
Accesibilidad a créditos con bajas
El tasas de interés : 3 3 9 X
Econém Fomento o asistencia econémica por
ico E2 parte de instituciones de gobierno 3 3 9 X
para los emprendimientos
E3 Economia inestable en la actualidad 3 3 9 X
S1 Actitud del consumidor 3 2 6 X X
Social  S2 Cambios er:;:)gltx:!:idéenmgresos de 2 3 6 .
S3 Patrones culturales 3 3 9 X
Marketing econdmico a través de
Tecnol6 T gredes sociales 3 8 9 X
gico T2 Cambios tecnoldgicos 2 2 4 X X
T3 Nivel de innovacién 3 3 9 X
c1 Leyes de proteccion 2 3 6 X X
Ecoldgic Reglamer:?(;3 2:0(?(211?;in;?éénico del
0 C2 ambiente 2 3 6 X X
C3 Riesgos naturales 3 3 9 X
L1 Regulacién por parte del gobierno 3 3 9 X
L2 Reglas sanitarias 3 3 9 X
Legal Proteccidony b dad j
L3 y busqueda de mejora 9 3 6 «

del producto
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EFE

Tabla 44
Matriz EFE
- Valor . Valor
Factor Clave de Exito Pes Ca!lflcac Pondera Ca!l]‘lcac Pondera
0 ion ion
do do
Oportunidades
@]
1 Fomento de emprendimientos (E) 0,1 3 0,3 4 0,4
@]
2 Nivel de innovacion 0,2 3 0,6 3 0,6
O  Accesibilidad a créditos con bajas tasas 0,1
3 de interés (C) 5 3 0,45 4 0,6
@]
4 Marketing a través de redes sociales 0,1 4 0,4 4 0,4
@] 0,0
5 Patrones culturales 5 4 0,2 4 0,2
Subtotal 1,95 Subtotal 2,20
Amenazas
A 0,0
1 Inestabilidad Politica (C) 5 2 0,1 1 0,05
A
2  Economia inestable en la actualidad (E) 0,1 1 0,1 1 0,1
A 0,0
3 Riesgos naturales 5 2 0,1 2 0,1
A 0,0
4 Regulacion por parte del gobierno (C) 5 2 0,1 2 0,1
A 0,1
5 Reglas sanitarias (E) 5 1 0,15 1 0,15

1 Subtotal 0,55 Subtotal 0,50

Total 2,50 Total 2,70

Se han afectado de manera positiva a las causas y efectos con mayor peso,
pasando en su calificacion de 3 — 4; mientras que a las causas y efectos con menor
peso se han afectado de manera negativa, dandonos una calificacion de 2 — 1; con
lo cual se ha logrado el objetivo de la matriz EFE mejorada, el cual es aumentar el
valor ponderado total, con lo que se obtuvo un 0,20 mas que la matriz basica;

dandonos un valor ponderado de 2,50 — 2,70.

64



MATRIZ DE PERFIL COMPETITIVO

Tabla 45
MPC Basica
Factores criticos de  Pes HinoFem Femen Finalin Fem
N éxitclnl o Calificac Puntuac Calificac Puntuac Calificac Puntuac
0. ion ion ion ion ion ion
Materia prima 0,2
1 natural (C) 5 3 0,75 1 0,25 1 0,25
2 Precios competitivos 0,2 2 0.6 4 0.8 4 0.8
(B) 0
Beneficios del 0,2
3 producto (E) 5 3 0.75 4 1 4 1
Canales de 0,1
4 distribucion 5 3 0,45 4 0.6 3 0,45
Capital de trabajo 0,1
5 propio (C) g 2 0,45 4 0,6 4 0,6
1,0
Total 0 3 3,25 31
Tabla 46
MPC Mejorada
N Fact it de P HinoFem Femen Finalin Fem
o ac oregxcitr(; Icos de gs Calificac Puntuac Calificac Puntuac Calificac Puntuac
) ion ion ion ion ion ion
Materia prima 0,2
1 natural (C) 5 4 1,25 1 0,25 1 0,25
2 Precios competitivos 0,2 1 0.2 4 0.8 4 0.8
(B) 0
Beneficios del 0,2
3 producto (E) 5 4 1 4 1 4 1
Canales de 0,1
4 distribucion 5 3 0,45 4 0,6 3 0,45
Capital de trabajo 0,1
5 propio (C) 5 1 0,15 4 0,6 4 0,6
1,0
Total 0 3,05 3,25 3.1

Se han afectado de manera positiva a las causas y efectos con mayor peso,
pasando en su calificacion de 3 — 4; mientras que a las causas y efectos con menor
peso se han afectado de manera negativa, dandonos una calificacion de 2 — 1; con
lo cual se ha logrado el objetivo de la MPC mejorada, el cual es aumentar la
puntuacion total, con lo que se obtuvo un 0,05 méas que la matriz basica; dandonos
un valor ponderado de 3 — 3,05.
1.5.3 Proyeccion de la oferta.

Para Fisher y Espejo (2011), la oferta se refiere a "las cantidades de un

producto que los productores estan dispuestos a producir a los posibles
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precios del mercado." (Pag. 243). Se realizo la proyeccion pertinente para

conocer tedricamente cuanta seria la proyeccion para afios futuros.

Tabla 47
Proyeccién de la oferta

Oferta Oferta
. Tiempo de Precio  mensual
Tiendas  Producto Stock aprovisionamiento promedio  (anual) anual
N. idades dolares
unidal

1 Econbémicas Femen 25000 mensual 0,40 300000 120.000
2 Fybeca Femen 20000 mensual 0,25 240000 60.000,00
3 Sana Sana Femen 15000 mensual 0,35 180000 63.000,00
4 Cruz Azul Femen 15000 mensual 0,45 180000 81.000,00
5 Pharmacys Femen 12000 mensual 0,40 144000 57.600,00

0,37  1.044.000 381.600 2023

1.069.056 390.758 2024

1.6 Demanda Potencial Insatisfecha

DPI=D-O Unidades

Tabla 48
Demanda Potencial Insatisfecha (DPI)

OFERTA EN
Demanda en UNIDADES UNIDADES DPI EN UNIDADES
2.995.150 1.069.056 1.926.094,38

Nota: Se analiz6 que con la demanda de personas podemos obtener una DPI anual de 1.926.094,38
unidades

DPI=D-O Délares

Tabla 49
Demanda Potencial Insatisfecha (DPI)

Demanda en Doélares OFERTA EN DOLARES DPI EN DOLARES

1.108.206 390.758 $717.447,24

Nota: Se analiz6 que dentro del DPI en dolares pudimos encontrar el valor de 717.447,24 ddlares

1.7 Disefio de marca (branding)

Dr. Calder: “La marca implica imagenes distintivas que incluyen nombres,
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términos, logotipos y/o signos para ayudar a una empresa a distinguirse de los
demas en el mercado”. El disefio de la marca es una parte fundamental ya que
es esta la cual nos da el factor diferenciador dentro del mercado y con la ayuda

de esta logramos alcanzar el posicionamiento que amerita.

Con base en los andlisis realizados describa las oportunidades de negocio y

realice la construccion de la identidad del producto, donde se identifique al menos

los siguientes parametros:

Nombre de la marca: “HinoFem”

Logotipo:

Imagen 1
Logotipo

Eslogan

“Empodera tu feminidad, con el poder del hinojo”.

Percepcion y posicionamiento

“Para las mujeres, HinoFem es la bebida de té hecha a base de productos
100% naturales, entre las marcas de medicamentos para aliviar célicos
menstruales porque su principal ingrediente el cual es el hinojo, posee
propiedades antiinflamatorias y analgésicas, las mismas que alivian estos
dolores con la misma o mayor efectividad que cualquier otro medicamento
y con el beneficio de estar consumiendo productos naturales”.
Diferenciacion

Su principal componente es el hinojo, el cual es un producto de origen
natural, que ayuda a aliviar los colicos menstruales, gracias a sus propiedades
relajantes.

Nos diferenciamos por ser la Gnica bebida en el mercado para aliviar colicos
menstruales, siendo un excelente sustituto de las tipicas pastillas.

Concepto
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Los colores que van a ser utilizados son distintos tonos de rosa, debido a que
es un producto que esta dirigido hacia las mujeres y se quiere destacar la
feminidad; por otro lado también el imagotipo que se va a utilizar en el logo
del producto, tiene la misma representacion que los colores y también
representa su principal ingrediente el cual son las semillas de hinojo.

» Material POP

Imagen 2
Tarjeta de presentacion digital

©

Imagen 3
Tarjetas de presentacion

Imagen 4
Sitio web de la marca
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Imagen 5
Productos

Imagen 6
Portada de Redes Sociales

* Videos

Generar un video que Illame la atencion de las personas y transmitirlo

mediante redes sociales.

Brief
Titulo del proyecto: Video publicitario de HinoFem
Obijetivo: El objetivo del video publicitario de HinoFem es promover y destacar los
beneficios de la marca HinoFem, una linea de productos de cuidado personal
disefiada especificamente para la salud y el bienestar femenino. El video debe
transmitir el mensaje de que HinoFem es una opcion confiable, segura y efectiva
para las mujeres, destacando su calidad y los beneficios que ofrece.
Publico objetivo: El video publicitario de HinoFem se dirige a mujeres, de entre 15
y 49 afios, que se preocupan por su salud y bienestar personal. Este publico incluye
a mujeres activas, ocupadas y conscientes de su cuerpo, que buscan productos de

calidad y confiables que les brinden comodidad y seguridad en su dia a dia.
Mensaje clave:
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HinoFem: Cuidado personal para la mujer moderna.

Puntos clave a destacar:

1. Calidad y confiabilidad: Destacar que los productos HinoFem son fabricados
con los més altos estandares de calidad, utilizando materiales seguros y
probados. Resaltar la confiabilidad de la marca y su compromiso con la salud
femenina.

2. Bienestar femenino: Mostrar como los productos HinoFem estan disefiados
especificamente para satisfacer las necesidades de las mujeres, ofreciendo
comodidad, seguridad y mejorando su bienestar general.

3. Empoderamiento femenino: Transmitir el mensaje de que el uso de los
productos HinoFem permite a las mujeres llevar una vida activa y sin
preocupaciones, brindandoles la confianza para enfrentar cualquier desafio.

4. Testimonios y recomendaciones: Incluir testimonios reales de mujeres que han
experimentado los beneficios de los productos HinoFem, enfatizando como han
mejorado su calidad de vida y su bienestar general.

5. Llamadaa la accion: Al final del video, invitar al publico a probar los productos
HinoFem vy dirigirlos al sitio web de la marca o a los puntos de venta donde
puedan adquirirlos.

Duracion: El video publicitario de HinoFem tendra una duracion aproximada de 30

a 60 segundos, lo suficientemente corto para mantener la atencion del espectador y

transmitir el mensaje clave de manera efectiva.

Tonos y estilo: El video debe transmitir una sensacion de empoderamiento,

confianza y comodidad. Se puede utilizar una combinacién de imagenes reales y

animaciones atractivas para resaltar los puntos clave y captar la atencion del pablico

objetivo. El tono del video debe ser positivo, inspirador y enfocado en el bienestar

y la seguridad de las mujeres.

Distribucion y canales: El video publicitario de HinoFem se distribuira a traves de

canales digitales, incluyendo plataformas de redes sociales, el sitio web de la marca

y posiblemente en anuncios pre-roll en plataformas de video en linea. También se

puede considerar la difusion en television en horarios y programas especificos

dirigidos a mujeres.
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Presupuesto: Se asignara un presupuesto adecuado para la produccion y promocion

del video publicitario de HinoFem, teniendo en cuenta la importancia de alcanzar

al publico objetivo y transmitir el mensaje de manera efectiva.

Fecha de entrega: La fecha de entrega del video publicitario de HinoFem sera

acordada entre el equipo de marketing y la agencia de produccion, considerando la

planificacion estratégica y los plazos requeridos para su lanzamiento en los

diferentes canales.

1.8

Cufias - EJEMPLO DE CUNA COMERIAL PARA RADIO

Generar un spot publicitario que se lo transmita 4 veces al dia mediante
sefiales de radio publica, haciendo que las personas se informen acerca del
producto de mejor manera.

Post

Generar visualizaciones seguidas mediante redes sociales con el objetivo de

que la marca crezca y que se vuelva conocida por usuarios de internet.
Estrategias de marketing

Segun los autores McCarthy y Perreault (1996), la estrategia de mercadotecnia
“es un tipo de estrategia que define un mercado meta y la combinacion de
mercadotecnia relacionada con él. Se trata de una especie de panorama
general sobre el modo de actuar de una empresa dentro de un mercado”.
Mediante las estrategias de Marketing logramos llegar de la manera mas
acertada al cliente una vez comprendido el mercado al que vamos a estar
dirigidos y manteniendo siempre los lineamientos correspondientes segln

datos obtenidos mediante las herramientas de recoleccion de informacion.
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Tabla 50
Estrategias de marketing

Mix de
marketin  Estrategias Objetivos Thécticas Recursos Costo  Responsable
g
Llamar la
atencion de
Disefio basado los cll_entes, !nterpretam
mediante  6n de datos.
en las -
royecciones una Estudio de Jefe de
producto proyec presentacio las Financieros  $500 .
segun la . marketing
n necesidades
encuesta .
(pregunta 4) innovadora del_
del envase  consumidor.
del
producto.
. Interpretaci
Ba§ar el PTECIO " Eotablecer  6n de datos.
segln la técnica . - Departamen
. S unprecio  Analizar las
precio de proyeccion - - to de 0 Gerente
competitivo preferencias .
de la encuesta . marketing
(pregunta 6) y atractivo del_
consumidor.
Fac:(t;);)ok Equipo de
Redes sociales Instaaram marketing $400 Asesores
(pregunta 10) g en redes externos
_ Ads sociales
TikTok Ads
Crear s
A Disefio de
conciencia
i sobre los s.ppt .
Promocio -4 radial beneficios pUb“c.',ta”O' Departamen Jefe de
: (pregunta 10) del té de Eleccion de to de $750 marketin
preg . sefial radial —marketing g
semilla de ;
hinojo y horario de
transmision.
Tazas
Departamen
Material POP Gorras tode g0  efede
Camisetas Keti marketing
Cuadernos ~ Mareting
Alcanzar a
Comercializaci consluorsnidor Creacion de  Equipo de
6n mediante " . quip Gerente de
plaza . es objetivo  unatienda ventas y $350
redes sociales a través de virtual distribucion ventas
(Pregunta 10)
canales
adecuados
$2.35
0
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1.9 Plan de comunicacion

En opinion de Potter (2002, 2012) la existencia de un buen plan de comunicacién

marca la diferencia entre un comunicador y un comunicador estratégico y debe

manifestar de forma sintetizada toda la experienciay el conocimiento comunicativo

que existe en la organizacion para alcanzar su mision.

Tabla51

Plan de comunicacion

Medio
i . Proyectos ... . Presupues .
Objetivo  Estrategia estratégicos publicitari to tiempo Responsable  Indicador
Reconocimi
Spot
ento del Spo_t . publicitario . $500-5 Jefe de LEAD
producto  publicitari Radio . (clientes
4 veces al meses marketing .
(pregunta 0 di potenciales)
fa
10)
Socializacio Publicidad VISTAS,
ndelos Publicidad mediante LIKES,
beneficios  mediante historias de Redes $200-1 Asesores COMENTAR
del redes Facebook, Sociales mes externos 108,
producto sociales  Instagram, COMPARTI
(MEFI F5) TikTok R
Obtener
certificacion
Fomentar la cgr?iﬁgzgi inst?fu?:?one Aumento en
confianzay ones de s Publicidad la confianza
credibilidad - . en $300-4 del producto
calidady reconocidas . Gerente .
del sequridad ue avalen television meses segun
producto g del Ig calidad y radio encuestas de
(MEFI F1) lad y satisfaccion.
producto  seguridad
del
producto
Generar erclzirlzasren Numero de
interaccion  Crear una PECC o g seguidores
y comunida ; $200 - 3 Jefe de guig Y
S sociales en redes . participantes
participacio d en redes especificos  sociales meses marketing en la
n de la sociales Bara la comunidad
comunidad marca
Desarrolla  Optimizar
Generar runa el sitio web .
conciencia estrategia de lamarca Publicidad Numera de
de marca a de para en Google CoNVersIones
. . ! $300-6 Jefe de a través de
través de  marketing mejorar su Adsy . L
X . o . meses marketing  publicidad en
medios digital  posicionami Facebook :
L linea (CAC,
digitales centrada  ento en los Ads. ROI)
(MEFEO4) enSEOy motores de
SEM. busqueda.
$1.500
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1.10 Canales de Distribucién

Segtn Philip Kotler y Gary Armstrong un canal de distribucion “es un conjunto
de organizaciones que dependen entre si y que participan en el proceso de poner un
producto o servicio a la disposicion del consumidor o del usuario industrial”.
Siguiendo la premisa de que son un conjunto de organizaciones debemos tener en
claro que el canal de distribucion del producto ofertado es parte vital ya que es este
el encargado de abastecer a los puntos de distribucién a los cuales hemos decido

mantener una relacion de negocios de nuestro producto.

Imagen 7
Canales de distribucion

Intermediario

Pr tor :
odcto (Farmacias)

1.11 Seguimiento de Clientes

Trello

Quées Trello y para qué sirve

Trello es una herramienta visual que permite a los equipos administrar todo tipo de
proyectos, flujos de trabajo y tareas de seguimiento. Agregue archivos, listas de
verificacion e incluso automatizaciones para personalizar todo segun las
necesidades de su equipo. (Trello, s. f.).

Como se utiliza

Un tablero de Trello contiene una lista de tareas dispuesta horizontalmente para que
pueda ver todo lo que contiene. Los elementos de estas listas son tarjetas que se
pueden arrastrar y soltar en otras listas o reorganizar en diferentes proyectos.
(Trello, s. 1.).

Un tablero tiene tres tipos de visibilidad.

Privado: Solo las personas afiadidas al foro pueden verlo.

Equipo: el tablero es visible para todos los miembros de su equipo.
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Publico: accesible a cualquier persona, incluso ajena al proyecto, a través de
buscadores o enlaces de acceso.

Pasos para utilizar Trello:

1. Abrir la aplicacion de Trello.

Imagen 8
Primer paso

| « . e
@O W mME  HDO©eeeenD s e i Sl ik

iBienvenido a Trello!
Creemos su Espacio de trabajo

2. Registrarse dentro de la aplicacion de forma gratuita y segura.
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Imagen 9
Segundo paso

C @ treflo.com 0 ¢

e ® 8 88 Oe eeeenl Tadleros | Treflo

# [@Trello

Espacio de trabajo de Trello

3. Analizar la pagina inicial de Trello.

Imagen 10
Tercer paso

) & trefio.com

e ® W m e Deeeeenld

i @ Trello
E "]
—
Espacio de trabajo
i

ey T
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1.12 Plan de accion comercial y Métricas de marketing

Tabla 52
Plan de accién

Responsabl Presupuest
Estrategias Téacticas Indicadores M. Verificacion es 0
Interpretacié
n de Retroalimentaci
Disefio basado datos. 6n de los
en las Estudio de clientes sobre la
proyecciones las Nivel de adecuacién del
segun la necesidades  satisfaccion de disefio a sus
encuesta del los clientes con  necesidades y Jefe de
(pregunta 4)  consumidor. el disefio. preferencias. marketing $500
Informes de
ventas y
Interpretacio comentarios de
n de los clientes
Basar el precio datos. Margen de sobre la
segun la técnica  Analizar las beneficio percepcion del
de proyeccion  preferencias  logrado con los valory la
de la encuesta del precios competitividad
(pregunta 6)  consumidor.  establecidos. de los precios. Gerente 0
Informes y
analisis de datos
Alcance y de las
visibilidad de las  plataformas de
Facebook  publicaciones en redes sociales,
Ads las redes como alcance,
Instagram  sociales (alcance  impresiones,
Redes sociales Ads organicoy interaccionesy ~ Asesores
(pregunta 10)  TikTok Ads pagado). seguidores. externos $400
Disefio de
spot Datos de
publicitario. seguimientos de
Eleccion de  Incremento de ventas
sefial radial y ~ ventas después generados a
Cufia radial horario de  de la transmisién través de la cufia Jefe de
(pregunta 10)  transmision. de la cufia radial. radial. marketing $750
Incremento en la
atencion y el
interés de los
clientes hacia el
producto o la Fotografias o
Tazas marca después videos del
Gorras de la colocacion  material POP
Camisetas del material instalado en los Jefe de
Material POP  Cuadernos POP. puntos de venta.  marketing $350
Informes de
Numero de ventas o
Comercializaci conversiones 0 conversiones
on mediante ~ Creacion de ventas generadas  generadas a
redes sociales  una tienda a través de las través de las Gerente de
(Pregunta 10) virtual redes sociales. redes sociales. ventas $350
Crear un Datos de
Spot guion que LEAD (clientes  seguimiento de Jefe de
publicitario sea claro, potenciales) la respuesta marketing $500
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conciso y directa a la
atractivo, llamada a la
con una accion del spot
narrativa que publicitario,
enganche al como aumento
espectador. de trafico web o
ventas.
Identificar
las
plataformas
de redes
sociales mas
relevantes
para tu Comparacién de
publico VISTAS, las métricas de
objetivo y LIKES, las campafias
Publicidad crear perfiles COMENTARIO publicitarias con
mediante redes empresariale S, los objetivos Asesores
sociales sen ellas. COMPARTIR establecidos. externos $200
Asegurarse
de cumplir
con los
requisitos y Informes de
estandares auditorias o
Obtener necesarios ~ Aumento en la inspecciones
certificaciones  para obtener  confianza del  que respalden la
de calidad y las producto segun calidad y
seguridad del  certificacion ~ encuestas de seguridad del
producto es deseadas. satisfaccion. producto. Gerente $300
Crear
contenido
relevante y Seguimiento del
valioso que crecimiento del
genere naimero de
interaccion y Numero de seguidores 0
Crear una participacion  seguidores y miembros en la
comunidad en de los participantesen  comunidad en Jefe de
redes sociales  seguidores. la comunidad redes sociales.  marketing $200
Optimizar la
estructura y
los
elementos Informes de
técnicos del analisis de SEO
sitio web gue muestren
para mejorar Numera de mejoras en el
Desarrollar una su conversiones a  posicionamiento
estrategia de visibilidad través de y la visibilidad
marketing en los publicidad en  del sitio web en
digital centrada  motores de linea (CAC, los motores de Jefe de
en SEO y SEM.  busqueda. ROI) basqueda. marketing $300
Empaquetar
el té de
forma
atractiva 'y
conveniente Encuesta de
para su satisfaccion de
Estrategia de consumo  Feedback de los los Equipo de
producto durante el consumidores consumidores marketing $500
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periodo

menstrual.
Disefiar y
ejecutar
campafias de
marketing
dirigidas a Informes de
mujeres con seguimiento de
Estrategia de colicos Conversionesy  conversiones y Jefe de
marketing menstruales. ventas ventas marketing $300
Establecer
acuerdos con
tiendas de
productos
naturales y Contratos y
saludables acuerdos
Estrategiade  para vender Numero de firmados con Equipo de
distribucion el té. puntos de venta tiendas ventas $200
Colaborar
con
profesionales
de la salud Testimonios y
para recomendacione
respaldar la Feedback de sde
Estrategiade  efectividad profesionales de profesionales de Jefe de
educacion del té. la salud la salud marketing $100
$4.950
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CAPITULO I

2 Operaciones
2.1 Objetivo del Capitulo

Describir el proceso de producciéon que tendra la empresa y su capacidad de
cobertura, mediante la utilizacién de herramientas que optimicen tiempo, recursos

y generen calidad.
2.2 Descripcion del proceso

Requisitos fisicos y quimicos para los refrescos o bebidas no carbonatadas
Norma INEN 2304.

“Esta norma es aplicable a los refrescos o bebidas no carbonatadas con o sin
saborizantes, bebidas de frutas o bebidas de jugo de fruta, bebidas con trozos de
frutas, bebidas de t¢ o bebidas de hierbas aromaticas” NTE INEN 2304, (2017).

Imagen 11
Requisitos INEN
Requisito Unidad | Minimo | Maximo Método de ensayo

Solidos solubles a 20 °C, fraccion
masica como porcentaje (%) de - 0 15 NTE INEN-ISO 2173
sacarosa
pHa20°C - 2,0 4,5 NTE INEN-ISO 1842
':cé%ez.ctitulable. como acido citrico g/100 mL 0.1 ) NTE INEN-ISO 750

Nota. Obtenido de Normas INEN
Elaborado por: Normativa Técnica Ecuatoriana, (2017)

2.2.1 Descripcion de proceso de transformacion del bien o servicio.

Segun Lee J. Krajewski: “La administracion de operaciones se refiere al disefio,
direccion y control sistematico de los procesos que transforman insumos en
servicios y productos para los clientes tanto internos como externos”. Esto nos
indica que la parte operativa de la empresa es la que mas control debe llevar
cumpliendo con una serie de normativas sistematicas para que no ocurran errores

en la misma.
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1. Receptar la materia prima: Se recepta la materia prima por medio de los
proveedores (hinojo, agua, stevia).

2. Verificar la materia prima: Verificar con cautela y de forma organoléptica
cada ingrediente para verificar que estén en estado optimo, revisando con
detenimiento si no presentan fallas o si no estan préximos a un estado de
descomposicion.

3. Pesar la materia prima: Aplicar un correcto pesaje para que los

ingredientes puedan extraer al maximo sus nutrientes.

Tabla 53
Tabla de cantidades de materia prima

Cantidad de ingredientes Cantidad de agua Cantidad de semillas de hinojo
1 taza 240 ml 1 cucharadita
4 tazas 960 ml 1 cucharada
8 tazas 1.9 litros 2 cucharadas
12 tazas 2.8 litros 3 cucharadas

4. Moler las semillas: Triturar las semillas a mano y cuidadosamente para que
las mismas liberen todos sus nutrientes y propiedades, al momento de
preparar la infusion de estas en el agua caliente.

5. Hervir el agua: Llevar el agua a un punto de ebullicién en una olla o tetera.
Una vez que el agua alcance el punto de ebullicion, apagar el fuego o retirar
la olla del calor.

6. Dejar en reposo el agua: Permitir que el agua repose durante
aproximadamente 1 minuto para que la temperatura disminuya ligeramente.
La temperatura ideal del agua para preparar té de semillas de hinojo es de
alrededor de 90-95°C (195-205°F). Esta temperatura es un poco mas baja
que el punto de ebullicion.

7. Mezclar la materia prima: Proceder a la mezcla de los ingredientes hasta
lograr una infusion correcta.

8. Filtrar: Después de que el agua alcance la temperatura adecuada, agregar
las semillas de hinojo y permitir que se infundan durante unos 10 minutos.
Luego, filtrar el té para separar las semillas y servirlo.

9. Envasar: Desinfectar y esterilizar cada botella e instrumento que se utilice
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10.

11.

para envasar el té. Ingresar de manera correcta y con el peso adecuado el
contenido dentro de cada envase.

Etiquetar: Etiquetar correctamente cada envase con informacion que
garantice la calidad del producto.

Almacenar: Combinar las botellas de manera que se formen pacas para el
correcto embalaje y almacenaje. Almacenar todos y cada uno de los envases
de la bebida dentro de un ambiente fresco y adecuado, lo ideal es dejarlo
enfriar a temperatura ambiente durante aproximadamente una hora y luego
refrigerarlo. Almacenar en refrigeradores a una temperatura de alrededor de

4-7°C (39-45°F) para mantenerlo fresco.
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Mapa de procesos

El mapa de procesos recoge la interrelacion de todos los procesos que realiza una
organizacion. (Conexion ESAN, s. f.). Un proceso es un conjunto de actividades y
recursos interconectados que crean valor para los usuarios al transformar elementos
de entrada en elementos de salida. Ejemplo: Un proceso de produccion es un
proceso mediante el cual los insumos y bienes intermedios se transforman en un

bien final que contiene més valor que la suma de sus partes constituyentes debido

al valor agregado.

Gréfico 28
Mapa de procesos
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Diagrama de flujo del proceso de produccion

Los diagramas de flujo son de mucha importancia ya que especifican de manera
gréafica cualquier proceso. Actualmente los diagramas de flujo son utilizados en la
mayoria de las empresas para llevar un control paso a paso de ciertas actividades
que permitan la correcta realizacion operativa de la misma (Quintana & Hernandez,
2019).
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Gréfico 29
Diagrama de flujo
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2.2.2 Descripcién de instalaciones, equipos y personas.

1. Ubicacién geogréafica de la empresa.
El lugar es la unidad basica de la geografia, “el atomo del espacio geografico”
(Brunet, 2001). Es la ubicacidn en donde se encuentra el punto de produccion,
almacenamiento y administrativo de la empresa motivo de estudio.
Ubicacion: Tungurahua — Ambato — Direccion: I1zamba
La ubicacion escogida se dio en base a la disponibilidad de una infraestructura
adecuada y en base a los costos operativos, que implican factores como el costo del

terreno, los impuestos locales, los costos de alquiler, etc.

Imagen 12
Ubicacidn geogréfica
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2. Distribucion de instalaciones
Tabla 54
Distribucion de instalaciones
Descripcion Area m2
Area Administrativa 301,41
Area de Produccién 511,34
Area de Almacenamiento 59,35
Area de Comercializacién 281,42
TOTAL 1153,52
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Gréfico 30
Layout

AREA ADMINISTRATIVA

3. Detalle de materiales y herramientas utilizados en el proceso.

Dentro de la elaboracién de la Infusion de una bebida de té de semillas de

hinojo, se va a detallar los materiales utilizados a continuacion.
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Tabla 55
Descripcion de equipos

Actividad Equipo Caracteristicas
(etapa de produccion) (ver ficha técnica)
Receptar la materia prima Computadora Marca: Hp
Verificar la materia prima Envases Marca: Tupper

Pesar la materia prima

Moler las semillas

Hervir el agua

Balanza digital Balanza digital de acero inoxidable
Sensor de alta precision
Rango de pesaje 1gr/5000gr
Pantalla LCD
1. Dimensiones del articulo: 9.5 (H) x
10.2 (L) x 4.5 (W) pulgadas
2. Alta calidad: Plastico ABS sin
BPA y acero inoxidable de grado
alimenticio 430
3. Diferentes cuchillas
intercambiables: trituradora gruesa,
trituradora fina y tambor de corte
Ollas de acero inoxidable Cacerola Tramontina honda de acero
inoxidable fondo triple con tapa 'y
asas de silicona, de 100 cm de
didmetro y capacidad de 20 litros.

Molino manual

Mezclar la materia prima Mezcladora Hamilton Beach blanco clésico Drink
Mixer, 727b. Poder de 70W de
caracteristicas de dispositivo y se
conecta a un tomacorriente de
120V/AC. Profesional de 28-0z, acero
inoxidable
Filtrar el té Filtros Marca: Reinmoson
Envasar Botellas plasticas Marca: S/M
Etiquetar Etiquetadora Manual
Almacenar Cartones prensados Marca: Pelikan
Distribuir Camién Marca: Faw
Tabla 56
Horas Hombre
Actividad Tiempo No. Personas Horas- hombre
(minutos)
Receptar la materia 5
prima
Verificar la materia 10 15
prima
Pesar la materia prima 4
Moler las semillas 2 6
Hervir el agua 5 1
Dejar en reposo el agua 1 5
Mezclar la materia prima 3
Filtrar el té 2 5
Envasar 5
Etiquetar 3 13
Almacenar 5
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2.2.3 Tecnologia a aplicar

“Por Tecnologia se entiende un conjunto de conocimientos de base cientifica que

permite describir, explicar, disefiar y aplicar soluciones técnicas a problemas

practicos de forma sistematica y racional”. Miguel Angel Quintanilla, 1998 (5). Son

los conocimientos que se han recaudado de manera investigativa y las herramientas

a utilizar para la produccion del producto ofertado al mercado.

Dentro de un largo plazo se podria implementar maquinaria que facilitaria la

produccién como seria la implementacion de un molino eléctrico, una etiquetadora

y una envasadora de botellas automatica, reduciendo el tiempo de produccion y

almacenaje para sacar mayor beneficio.

Tabla 57
Descripcion de equipos

Equipo

Especificaciones
técnicas

Costos

Molino eléctrico

Etiquetadora

Envasadora
automatica

Imagen 13 Molino

Imagen 14 Etiquetadora

-

!
14

Imagen 15 Envasadora

o
A,
)

Molinillo de granos
de 5.29 oz de alta
velocidad para
alimentos, eléctrico
de acero inoxidable.

Maquina etiquetadora
de sellos y
descripciones
impresas para
botellas.

Llenadora tipo piston
para liquidos viscosos
pastosos,
salsas, geles,
emulsiones y cremas.
Llenados
cuantitativos entre 5
y 110 mls.

$ 145

$ 110

$370

2.2.4 Factores que afectan las operaciones



Ritmo de produccién.

Segun Tawifk y Chauvel (1993) “se entiende por produccion la adicion de valor a
un bien (producto o servicio) por efecto de una transformacion. Producir es extraer
o modificar los bienes con el objeto de volverlos aptos para satisfacer ciertas
necesidades”. Es la medicion de la elaboracién del producto tomando en
consideracion las alteraciones que se van realizando mediante se experimenta con
el mismo hasta alcanzar el potencial maximo del producto y llegar a ser cien por

ciento efectivo manteniendo un aroma y sabor agradable para el consumidor.

Tabla 58
Ritmo de produccion

Actividad Personal p-lr—cl)eranL%Ci)o Tlem(p;giﬂg)rmal F\j['rtgggjge
(min)
Recepcion 40 34,0 Diario
Verificacion 80 68,0 Diario
Pesado 32 21,2 Diario
Molido 16 13,6 Diario
Coccion 40 34,0 Diario
Reposo 1 8 6,8 Diario
Mezclado 24 20,4 Diario
Filtrado 16 13,6 Diario
Envasado 40 34,0 Diario
Etiquetado 24 20,4 Diario
Almacenado 40 34,0 Diario
360
Tabla 59
Proyeccién personal operativo anual

Afio Puesto # de personas

2024 Operario 1

2025 Operario 1

2026 Operario 1

2027 Jefe de Produccion 1
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Tabla 60
Céalculo en manufactura

Tiempo del proceso 45
Numero de unidades producidas por lote 40
# lotes por dia 8
Produccion diaria (8h) 320
Produccion mensual 6400
Produccion anual 76800
2.3 Capacidad de Produccion
2.3.1 Capacidad de Produccion Futura.
Tabla 61
Capacidad de produccion futura
Afio Produccién anual Eficiencia (%)
1 76800 85
2 78336 87
3 79903 89
4 81501 91
5 83131 93

2.4 Definicion de Recursos Necesarios para la Produccién

2.4.1 Especificacién de materias primas y grado de sustitucién que pueden

presentar.

Tabla 62
Recursos necesarios

Materia Prima Nivel de Grado de Proveedores
importancia sustitucion
Hinojo Alto Bajo Comercializadora
Tipan
Stevia Bajo Alto (azlcar, miel, Comercializadora
panela) Tipan
Agua Alto Bajo Tesalia
2.5 Calidad

2.5.1 Método de Control de Calidad.
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Tabla 63
Hoja de verificacion

Imagen 16 HinoFem

Afio 2023

Mes Junio

Dia 12

Hora 16:30

Nombre del proceso Terminado

Nombre del encargado Dennise Gaibor

Total de productos 40

Total de productos defectuosos 25
CONTROL DE CALIDAD DEL PRODUCTO FINAL

Problemas Frecuencia P. Acumulado
Sabor muy fuerte 9 36%
Muy dulce 7 28%
Falta de endulzante 5 20%
Mala mezcla 3 12%
Color muy palido 1 4%

Firma del responsable

Validado por

Dennise Gaibor

Version

001
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Gréfico 31
Diagrama de Ishikawa (causa y efecto)

Personal
inadecuado

Falta de limpieza
en la maquina

Desastres

rale
roductos novedoso

(competitivos)

Falta de control en Maquinaria

Falta de Espacio Maquinaria

desactualizada

alta de
control de
calidad

Escasez de
material

Falta de control en la

Material defectuoso esconocimiento del Falta de
i i6n i i

Cambiar la parte de clientes menos el control post venta.

2.6 Normativay Permisos que afectan la Instalacion del negocio

2.6.1 Seguridad e higiene ocupacional
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Tabla 64

Identificacién y control de riesgo por puesto de trabajo

Puesto de trabajo: Responsable de produccion

PASO 1 PASO 2 PASO 3 PASO 4
Riesgos en el puesto de trabajo De qué ¢Qué medidas Identificacion
manera puede  seria necesario  de Equipo de
sufrir dafio adoptar? proteccion
personal y
ropa de
trabajo
requerido.
Riesgo fisico: ruido Ruido Uso de tapa Auriculares
continuo por oidos, se de proteccién.
la actividad de procura
molido, encender las
filtrado, maquinas
envasado y Gnicamente el
herramientas tiempo
manuales necesario.
cémo
etiquetadora
y demas.
Riesgo fisico: Contactos térmicos extremos  Contacto con Capacitar al Guantes
agua caliente,  personal en el térmicos,
produce uso de equipo delantal o
quemaduras de manejo bata resistente
de primer, seguro del al calor, botas
segundo o agua. Instalar 0 zapatos de
tercer grado. sistemas de seguridad.
control de
temperatura y
protecciones en
las areas de
trabajo.
Riesgo ergondmico: manipulacion de Agotamiento,  Autocuidado, Guantes,
cargas mayor programa de Botas de
desgaste, capacitacion seguridad.
lesiones sobre
del sistema el adecuado
musculo manejo de
esquelético, cargas.
Desordenes de
trauma
acumulativo.
Riesgo ergondmico: puesto de trabajo con  Problemas de Disefio del Dispositivo
Pantalla de Visualizacion de Datos (PVD) postura y puesto de especial
dolor, trabajo, la corrector de
molestias o superficie libre vista para
lesiones en detras de la pantallas de
manos, brazos mesa (para visualizacion
y espalda a moverse con la (utilizado
causa del uso  silla) debe ser bajo criterio
excesivo 0 de al menos 2 del médico
inadecuado, m2). ocupacional).
irritacion Mediciones
ocular, periddicas de
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problemas iluminacion y
circulatorios temperatura.
enpiernas, Persianas
dolor de ajustables en
cabeza por ventanas para

fatiga mental.

controlar la luz
natural. Pausas

activas.
Organizacién
del trabajo.
Vigilancia de
la salud
(ocular).
Riesgo mecanico: caida de personas al Caida en un Mantener las Zapatos,
mismo nivel lugar de paso  &reas de trabajo  casco y arnés
o una limpias y libres  de seguridad.
superficiede  de obstaculos.
trabajo. Utilizar
Caida sobre 0 sefializacion de
contra objetos.  advertenciay
Tipo de suelo  antideslizante.
inestable o
deslizante.
Riesgo mecanico: Manejo de herramientas ~ Manipulacion ~ Proporcionar Guantes de
cortopunzantes de utensilios capacitacion seguridad,
de cocina, sobre el uso delantal o
cuchillos y seguro de bata resistente
herramientas. utensilios de a cortes,
cocina. zapatos de
Mantener los seguridad.
utensilios
afilados y en

buen estado.

Decreto Ejecutivo 2393 Art: 11 y 13 “Obligaciones de empleadores y

trabajadores”

1. Obligaciones de los empleadores:

Proporcionar un entorno de trabajo seguro y saludable.
e Cumplir con las leyes y regulaciones laborales aplicables.
e Pagar salarios y beneficios conforme a la legislacion vigente.
e Proporcionar condiciones laborales adecuadas y respetar los derechos
laborales basicos.
e Registrar adecuadamente a los trabajadores y cumplir con las
obligaciones fiscales y de seguridad social.
2. Obligaciones de los trabajadores:

e Cumplir con las politicas y procedimientos de la empresa.
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Realizar el trabajo asignado de manera diligente y responsable.

Seguir las normas de seguridad y salud ocupacional establecidas.
Cumplir con los horarios y las politicas de asistencia.

Mantener la confidencialidad de la informacion empresarial y respetar

la propiedad intelectual.
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CAPITULO 11l

3 Organizacion y Gestion

3.1 Objetivo del capitulo

Definir la estructura organizacional de la empresa, con el propésito de concretar

la jerarquia, funciones y perfil del Talento humano.

3.2 Analisis Estratégico y Definicion de Objetivos

3.2.1 Vision de la Empresa

Ser reconocida en el Ecuador como el mejor producto natural que alivie el dolor

de las mujeres sin afectar su salud.
3.2.2 Mision de la Empresa

Elaboramos productos naturales, eficaces y de 6ptima calidad que contribuyen a

la salud y bienestar de nuestras consumidoras.
3.2.3 Objetivos y estrategias

Para establecer los objetivos estratégicos se tomaran las matrices EFE, EFI y
perfil competitivo definidas en el capitulo 1, los cuales se muestran en el grafico a

continuacion.

97



Gréfico 98

Obijetivos Estratégicos

MISION

Elaboramos productos naturales,

eficaces y de 6ptima calidad que

contribuyen a la salud y bienestar
de nuestras consumidoras.

Objetivo
estratégico 1° afio
FINANCIERO
Adquirir equipos y
maquinaria para la
produccion del té

Objetivo estratégico

Politica

Poseer el 50% de
capital propio y el
50% de
financiamiento.

Estrategias

financieras.

Busqueda de
mejores tasas de
interes.

Analisis de entidades

Uso del manual de
buenas practicas.

Aplicacion de las
normas de calidad.

estratégico 4° afio

Contratar personal

Objetivo

INCREMENTO
DEL PERSONAL

para cubrir la
demanda.

3* afio
Objetivo COMERCIALIZACION
estratégico 2* afio Y VENTAS
PRODUCCION Incremento de la
Aumentar la rentabilidad en un 45%
produccion para para el afio 2025.
cubrir la demanda
en el mercado
local.
Politica Politica
Manejo de Cumplir con las
produccion metas establecidas
sostenible, semanalmente.
respetando los
procesos y el Estrategias
medioambiente.
) Utilizar Facebook
Estrategias Ads, Google Ads,
Instagram.

estratégico 5° afio

Objetivo

INCREMENTO EN
VENTAS
Lograr el

crecimiento en el
mercado local.

Politica

Compromiso para
la utilizacion de las
leyes de
contratacion
ecuatorianas.

Estrategias

Cursos de la
normativa de
contratacion.

Uso de
procedimientos para
la seleccién de
personal.

3.3 Organizacion Funcional de la Empresa

3.3.1 Organizacion Interna

Politica

Responsabilidad en
el cumplimiento de
metas propuestas.

Estrategias
Uso de fichas de

cumplimiento por
semanas.

VISION

Ser reconocida en el
Ecuador como el
mejor producto
natural que alivie el
dolor de las mujeres
sin afectar su salud.

“La organizacion es la identificacion y clasificacion de actividades requeridas,

conjunto de actividades necesarias para alcanzar objetivos, asignacion a un grupo

de actividades a un administrador con poder de autoridad, delegacion, coordinacion,

y estructura organizacional” Weihrich (1999).
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Gréfico 99
Organigrama Estructural Empresa “HinoFem”

GERENCIA

DPTO.
DPTO.
£ MARKETING
PRODUCCION Y VENTAS
REFERENCIA

l'l_'I Relacion de Mindo
— Relacidn de Linea

<23 Relacion de Apoyo

g Relaclon de Artondad Funclonal

En el organigrama estructural de la empresa HinoFem, se detallan cuales son las

areas que conforman a la organizacion.

Gréfico 34
Organigrama Funcional Empresa “HinoFem”

GERENTE

JEFE DE
JEFE DE
- MARKETING
PRODUCCION Y VENTAS
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En el organigrama funcional de la empresa HinoFem, se detallan cudles son las

puestos o cargos que se ocupan en las diferentes areas dentro de la organizacion.
3.3.2 Descripcion de puestos.

A continuacion se detallan las descripciones de todos los puestos que se

encuentran en el organigrama funcional.

Tabla 65
Descripcion del Puesto Gerente

I. INFORMACION BASICA:

Puesto: Gerente

Jefe inmediato superior: No aplica

Supervisa a: Jefe de produccion, jefe de marketing y ventas, jefe financieroy de
talento humano.

Il. OBJETIVO DEL PUESTO:

Administrar el cumplimiento de las politicas y objetivos planteados de la empresa,

tomando acciones correctivas.
111. FUNCIONES

Planificar: compras, ventas, tiempos de produccion.

Organizar: procesos Y estructuras internas para conocer qué trabajadores o equipos
son los méas adecuados para realizar tareas especificas.
Dirigir: establecer metas y comunicar nuevos procesos, productos o politicas
internas.
Controlar: actividades y recursos de la organizacion.

IV. REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO:

Titulo profesional: Licenciado en administracion de empresas

Experiencia: Minimo tres afios en cargos afines a empresas de produccion de
bebidas.

Habilidades: Habilidades para la toma de decisiones, habilidades
interpersonales, habilidades técnicas.

Formacion complementaria: Cursos de Excel y Power BI, cursos de liderazgo y

negociacion, cursos de relaciones humanas.
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Tabla
Descripcion del Puesto Jefe de Produccion

I. INFORMACION BASICA:

Puesto: Jefe de Produccion

Jefe inmediato superior: Gerente
Supervisa a: Operario de produccion
Il. OBJETIVO DEL PUESTO:
Determinar las acciones para el cumplimiento de la produccion en la empresa, con

el uso eficiente de los recursos recibidos; bajo estandares establecidos, para
garantizar los niveles de calidad del producto.
I11. FUNCIONES

Receptar la materia prima.

Verificar que la materia prima se encuentre en buen estado.
Cumplir con las normas de calidad en los procesos de produccion.
Establecer el uso de hojas de verificacion para la produccion.
Supervisar las instalaciones, maquinarias y equipos de produccién.
Informar sobre las actividades realizadas.

IV. REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO:

Titulo profesional: Ingeniero en alimentos

Experiencia: Minimo dos afios en cargos afines.

Habilidades: Proactividad, comunicacion, trabajo en equipo.

Formacion complementaria: Cursos en gestiébn de procesos, cursos sobre

herramientas de calidad, capacitacion en Normas INEN.
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Tabla
Descripcion del Puesto Jefe de Marketing y Ventas

I. INFORMACION BASICA:

Puesto: Jefe de Marketing y Ventas
Jefe inmediato superior: Gerente
Supervisa a: Vendedores

Il. OBJETIVO DEL PUESTO:

Organizar la fuerza de ventas, respetando el presupuesto asignado, estableciendo

objetivos, metas o cuotas a los vendedores. Ademas, apoya en la publicidad y
promocion de la marca y productos de la empresa, siendo su representante ante los
clientes e intermediarios.

I11. FUNCIONES

Planificar las estrategias de marketing que se aplicaran en la empresa.

Planificar y controlar las actividades del personal de ventas.

Definir los objetivos de ventas.

Apoyar la publicidad y promocion de la empresa.

Investigar el mercado local para observar nuevos nichos de mercado.
IV. REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO:

Titulo profesional: Ingeniero en marketing

Experiencia: Minimo dos afios en cargos afines.

Habilidades: Comunicacion efectiva, conocimiento en manejo de personal,
capacidad de andlisis.

Formacion complementaria: Cursos en atencion al cliente, cursos sobre

procesos de ventas, logistica y negociacion.
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3.4 Control de Gestion

3.4.1 Indicadores de gestion

“Un indicador de gestion es un indice que permite evaluar los resultados
conseguidos en cualquiera de sus componentes: economia, eficacia, eficiencia y
calidad” Urrieta (2001).

Tabla 68
Indicadores de Gestion

AREAS INDICADORES FORMULA
Gerencia Cumplimiento de metas Metas cumplidas/metas
propuestas

Procesos de

Eficacia planificacion
ejecutados/procesos

planificados

Dpto. Produccion Productividad Productos fabricados en
el mes/Productos
vendidos

Calidad Productos defectuosos/
Total de productos
elaborados

Dpto. Marketing Eficiencia NUmero de ventas
y Ventas proyectadas/numero de
ventas conseguidas

Satisfaccion al cliente NuUmero de clientes
satisfechos/nimero de
clientes totales

Publicaciones Publicaciones realizadas/
publicaciones
programadas

Dpto. Financiero Rentabilidad Resultados
y TT.HH actuales/resultados
anteriores

Capacitaciones Capacitaciones
realizadas/capacitaciones
programadas
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CAPITULO IV

4 Juridico Legal
4.1 Obijetivos del capitulo

Determinar el marco juridico legal necesario para el correcto funcionamiento de

la empresa “HinoFem”.
4.2 Determinacion de la forma juridica

La forma juridica que se adopta en esta empresa es sociedad por acciones
simplificadas; debido a que la Ley Orgéanica de Emprendimiento e Innovacion
(2020) manifiesta que es un tipo de comparfiia que se constituye por una o varias
personas naturales o juridicas, mediante un tramite simplificado sin costo. Tiene
como objetivo impulsar la economia mediante la formalizacion de los
emprendimientos, constituyéndolos en sujetos de crédito y con ello ampliar sus

procesos productivos; no tiene capital minimo requerido.

Para constituirla, al igual que cualquier otra compafiia, el interesado debe

reservar un nombre, a través del portal web de la SCVS.

Luego de obtener la reserva, el usuario tiene tres opciones para constitucion de
SAS:

1. Constituir de manera electrénica: Proceso automatico de inscripcion y
registro cuando el usuario completa el formulario. No hay revision por parte
de un funcionario de la SCVS, porque el sistema contempla validaciones y
formatos prestablecidos. La restriccion para este proceso es que los
accionistas que participaran en la constitucion deben ser personas naturales
0 personas juridicas controladas por la SCVS, y poseer firma electronica
(todos los participantes).

2. Constituir de manera semielectronica: El usuario remite a través de un
correo electronico los documentos firmados electronicamente. Se requiere

que todos los que vayan a participar de la escrituray nombramientos posean
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firma electrdnica. El proceso contempla un control previo por parte de la
SCVS. Es decir, un funcionario revisa los documentos y devuelve por correo
electronico el resultado del tramite.

3. Constituir de manera fisica: El usuario presenta los documentos firmados
(firma autdgrafa) en el Centro de Atencion al Usuario. El proceso contempla
un control previo por parte de la SCVS. Es decir, un funcionario revisa los
documentos y devuelve por correo electronico el resultado del tramite.

¢ Qué se necesita para hacer el tramite?
Requisitos Obligatorios:

e Reserva de denominacion (ver tramite en linea Reserva de Denominacion).

e Acto constitutivo o contrato constitutivo.

¢ Nombramiento(s) de Representante Legal.

e Peticion de inscripcion con la informacion necesaria para el registro del
usuario en el sistema, esto es: Tipo de solicitante, Nombrecompleto,
Numero de identificacion, Correo electronico, Teléfono convencional y/o
teléfono celular, Provincia, Ciudad, Direccion, Copia(s) de cédula o
pasaporte.

Requisitos Especiales:

e En el caso de constitucion electronica o semielectronica:

e Certificados electronicos de los participantes del proceso (accionistas y
representantes). Esta firma electronica debe ser en formato archivo. No se
acepta TOKEN.

¢ Como realizar el tramite?
SI LA CONSTITUCION ES SEMIELECTRONICA:

1. Ingresar al portal web www.supercias.gob.ec, seccion GUIAS PARA EL
USUARIO/ SECTOR SOCIETARIO/ SAS, y descargar formatos de
documentos: Acto/Contrato y Nombramiento.

2. Llenar los campos habilitados en cada uno de los formatos y firmar los
documentos electronicamente.

Si en la reserva de denominacién NO se especificO correctamente la direccion
domiciliaria que tendra la compafiia, debera llenar adicionalmente el "Formulario

de Registro de Direccion Domiciliaria”. El cual puede descargar del portal web
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institucional, en la seccion GUIAS PARA EL USUARIO/ SECTOR
SOCIETARIO/ FORMULARIOS.
3. Enviar los documentos a la cuenta de correo electronico de la oficina
correspondiente.
Los documentos requeridos son:
e Solicitud de Constitucion.
e Archivo PDF que contenga Acto / Contrato Privado + Reserva debidamente
firmado electronicamente.
e Archivo PDF por cada nombramiento, debidamente firmado
electronicamente.
e Archivo PDF que contenga la némina de accionistas y administradores.
e Copia de las respectivas cédulas o pasaportes.
Con la solicitud recibida se creara un tramite de constitucion S.A.S.
La informacion referente al inicio del proceso de constitucion sera enviada al correo
electronico del solicitante.
El tramite sera revisado y gestionado por el &rea de Registro de Sociedades. Durante
dicha gestion de ser necesario se enviard correos electronicos al solicitante para
subsanar cualquier observacion del proceso.
De no existir observaciones o luego de superadas, se procedera a generar las razones
de inscripcion del contrato y del o los nombramientos, segun el caso.
La Superintendencia de Compafiias, Valores y Seguros comunicara via correo
electronico al solicitante la finalizacion del proceso con toda la informacion
referente a la nueva compafiia constituida, adjuntandose las razones de inscripcion
correspondiente.
Para mas informacion, acceder a la guia para constitucion de este tipo decompafiia.
Recuerde que a partir de la inscripcion de la compaiiia, usted tendra 30 dias
para actualizar informacion general y presentar balance inicial.
SI LA CONSTITUCION ES FISICA:
1. Ingresar al portal web www.supercias.gob.ec, seccion GUIAS PARA EL
USUARIO/ SECTOR SOCIETARIO/ SAS, y descargar formatos de

documentos: Acto/Contrato y Nombramiento.
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2. Llenar los campos habilitados en cada uno de los formatos, imprimir y
firmar los documentos.
Si en la reserva de denominacion NO se especificd correctamente la direccion
domiciliaria que tendra la compafiia, debera llenar adicionalmente el "Formulario
de Registro de Direccion Domiciliaria". El cual puede descargar del portal web
institucional, en la seccion GUIAS PARA EL USUARIO/ SECTOR
SOCIETARIO/ FORMULARIOS.
3. Presentar los documentos en las ventanillas del Centro de Atencion al
Usuario de la Superintendencia de Compaifiias, Valores y Seguros.
Los documentos requeridos son:
e Solicitud de Constitucion.
e Archivo PDF que contenga Acto / Contrato Privado + Reserva debidamente
firmado.
e Archivo PDF por cada nombramiento, debidamente firmado.
e Archivo PDF que contenga la nébmina de accionistas y administradores.
e Copia de las respectivas cédulas o pasaportes.
Con la solicitud recibida se creara un tramite de constitucion S.A.S.
La informacion referente al inicio del proceso de constitucion serd enviada al correo
electronico del solicitante.
El tramite sera revisado y gestionado por el &rea de Registro de Sociedades. Durante
dicha gestion de ser necesario se enviara correos electronicos al solicitante para
subsanar cualquier observacion del proceso.
De no existir observaciones o luego de superadas, se procedera a generar las razones
de inscripcion del contrato y del o los nombramientos, segun el caso.
La Superintendencia de Compafiias, Valores y Seguros comunicard via correo
electronico al solicitante la finalizacion del proceso con toda la informacién
referente a la nueva compafiia constituida, adjuntandose las razones de inscripcion
correspondiente.
Recuerde que a partir de la inscripcion de la compafiia, usted tendra 30 dias
para actualizar informacion general y presentar balance inicial.
SI LA CONSTITUCION ES ELECTRONICA:

1. Ingresar al portal web de la Superintendencia de Compafiias, Valores y
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Seguros www.supercias.gob.ec

Seleccionar la opcion PORTAL DE CONSTITUCION ELECTRONICA
DE COMPANIAS.

Presionar la opcion CONSTITUIR UNA COMPANIA. Luego, seleccionar
CONSTITUCION ELECTRONICA SAS.

Ingresar su usuario y contrasefia.

Seleccionar la reserva de denominacion que desea utilizar en el proceso de
constitucion.

Responda el cuestionario de legalidad.

Ingresar la informacion en el formulario SOLICITUD DE
CONSTITUCION DE COMPANIAS SAS. La informacion se divide en:
Datos de la compafiia, Socios o accionistas, Cuadro de suscripciones y pago
de capital, Representantes Legales, Contrato y nombramientos, Anexos de
legalidad y Generacion de Inscripciones.

Por cada registro, adjuntar los documentos habilitantes requeridos por el

sistema.

El sistema generard el contrato o acto unilateral de constitucion, el o los

nombramientos y el anexo de legalidad, segin la informacién ingresada en la

solicitud.

9.

10.

11.

Revise los documentos generados por el sistema y firmelos
electronicamente.
Aceptar condiciones del proceso electronico y presione el botén
CONSTITUIR COMPANIA. De esta manera elsistema
generard automaticamente las inscripciones de los documentos.
Finalmente, una vez inscritos los documentos en el Registro de Sociedades
de la Superintendencia de Compafiias, Valores y Seguros, usted recibird una
notificacion con la confirmacién de la constitucion exitosa de su compafiia.
El proceso de inscripcion es automatico. En la notificacion usted recibira
adjunta la siguiente documentacion generada en formato pdf:

e Contrato o Acto Unilateral

e Anexo de Legalidad

e Nombramientos generados
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Recuerde que a partir de la inscripcion de la compafiia, usted tendrd 30 dias

para actualizar informacion general y presentar balance inicial.

12.

Adicionalmente, el Sistema le preguntara si desea realizar la solicitud de

inscripcion del RUC de forma virtual hacia el SRI.

Para mayor informacion, acceder al manual de usuario de uso del sistema.

4.3 Registros de marcas

Para que la empresa registre su marca segun el (SENADI), se realizaran los

siguientes pasos; para el efecto el Servicio Nacional de Derechos Intelectuales
(2023) indica:
¢ Cuédl es el proceso para registro de marca?

1
2
3.
4

10.
11.

12.
13.
14.

Ingresar en la pagina del SENADI: www.derechosintelectuales.gob.ec

. Seleccione PROGRAMA/SERVICIOS

Ingrese opcion CASILLERO VIRTUAL

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

Una vez que haya dado este procedimiento le llegara a su correo el usuario
y contrasefia; asi 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 podré ingresar a SOLICITUDES EN LINEA.

Ingrese con su usuario y contrasefia

Ingrese a la opcion PAGOS

Opcion TRAMITES NO EN LINEA

Opcién GENERAR COMPROBANTE

Se despliega una plantilla que usted tiene que llenar los datos; le solicitan
que Ingrese el codigo o al menos 3 caracteres de la descripcion de la Tasa
de Pago: (Ingrese el cddigo 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 o realice el
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15.

16.

17.

pago en linea (Manual de uso)

Escanee los comprobantes de pago (tanto el que imprimid 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 enviaré el informe de bdsqueda 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
0 en tramite de registro el nombre de su marca.

Ingrese a solicitudes en linea con su usuario y contrasefia

Opcion REGISTRO

Del listado escoja la opcion SOLICITUD DE SIGNOS DISTINTIVOS

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

Después de haber ingresado los datos

Boton GUARDAR

Botdn 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

Tabla 69
Licencias Organismos Gubernamentales

Institucion

Proceso - Tramitologia

Ministerio de trabajo

Instituto de Seguridad Social
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Ingresar al siguiente
link https://sut.trabajo.gob.ec/contratos-
web/mrl/loginContratos.xhtml.

Digitar su usuario y contrasefia (Si no
cuenta con usuario y contrasefia, ingresar en
el link anterior y seleccionar laopcion
"Registro de nuevo empleador™).

Ingresar en el médulo de registro de datos
del trabajador y actas de finiquito.

Escoger la pestafia datos del trabajador,
seleccionar opcion ingresos datos del
trabajador.

Llenar el formulario en linea del trabajador
que seravinculado en la empresa,guardando
la informacion el SUT.

Opcional imprimir la plantilla del contrato
de trabajo o extracto.

Ingresar a la pagina web del IESS
www.iess.gob.ec.

Escoger la opcion empleador-registronuevo
empleador.

Ingresar el numero de RUC o cédula de
ciudadania y escoger el sector al que
pertenece (privado, publico o doméstico).
Ingresar los datos obligatorios que se
encuentran marcados con asterisco.
Terminar con el registro patronal, imprimir
la solicitud de clave y el acuerdo de uso de
la informacion.

Acercarse a las agencias del IESS a los
Centros de Atencidn Universal, portandolos
documentos que han sido solicitados,
para obtener la clave patronal.


http://www.iess.gob.ec/

Servicios Rentas Internas

o el NS

RBR©O©o~N®

15.
16.
17.
18.

Numero de identificacion del contribuyente
Clave de acceso a servicios en linea
Solicitud de inscripcion de RUC naturales
Documento para registrar el
establecimiento  del  domicilio  del
contribuyente

Calificacion artesanal emitida por el
organismo competente

Ingresar a la pagina web: www.sri.gob.ec
Ingresar a SRI en linea

Ingresar nimero de identificacion y clave
Escoger la opcion inscripcion

. Aceptar términos y condiciones
.Ingresar  informacion  general  del

contribuyente

. Ingresar medios de contacto
. Ingresar direccion de domicilio
. Ingresar direccion del establecimiento

matriz

Ingresar actividades econdmicas
Ingresar actividad economica principal
Resumen informacidn ingresada
Confirmacion de inscripcion de RUC
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Tabla 70
Licencias Organismos Locales

Institucion

Proceso - Tramitologia

Municipio de Ambato

Bomberos

o~

wmn

10.

Formulario de declaracién inicial de
Actividad Economica;

Cédula y papeleta de votacion;

Copia  del Registro Unico  de
Contribuyentes;

Tabla de amortizacion (deuda) en caso de
tener préstamos con cargo a la actividad
econdmica;

Copia de la matricula en caso de transporte;
Copia del impuesto predial en caso de
arriendos;

Certificado de no adeudar al Municipio; y,
Copia del permiso del Cuerpo de Bomberos
Pago del impuesto de patentes y servicios
administrativos.

Solicitud de inspeccion dirigida a la Jefatura
del Cuerpo de Bomberos

Informe técnico de inspeccion favorable
Copia del certificado de uso de suelo
Copiade cédula de ciudadania y papeleta de
votacion

Copia de RUC o RISE

Extintor de 10 libras de polvo quimico seco
(ABC) uno por cada 50m?, instalado a 1,50
de altura y con la respectiva sefialética de
uso y manejo (art.29 Reglamento de
Prevencion, Mitigacion y PrevencionContra
Incendio)

Lamparas de emergencias instaladas en las
respectivas rutas de evacuacion y salidas de
emergencias (art.21 Reglamento de
Prevencion, Mitigacion y PrevencionContra
Incendio)

Letrero del ECU 911 (Norma de la
Secretaria de Gestion de Riesgos)

Si el aforo del establecimiento comercial es
superior a 10 personas, 0 su dimension es
mayor a 100m?, se debe presentar un plan
de emergencias y evacuacion, debidamente
firmada por un profesional del area de
Seguridad Industrial y/o Gestion de Riesgos
Si el establecimiento es considerado de alto
riesgo debido a los productos de
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comercializacion y/o cargas calorificas se
debera realizar un Plan de Emergencias y
Evacuacion

11. Copia del contrato de arrendamiento
(debidamente registrado en la Jefatura de
Avallos y Catastros)
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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 el negocio.
5.2 Plan de inversiones

Baca (2006), define un proyecto de inversion como un plan que, si se le asigna
determinado monto de capital y se le proporcionan insumos de varios tipos, podra

producir un bien o un servicio, util al ser humano o a la sociedad en general.
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Tabla71
Plan de Inversiones

. L, Valor Total
Cantidad Descripcion Unitario (USD)
Instalaciones y remodelaciones 300,00 900,00
3 Adecuaciones 300,00 900,00
Muebles y Enseres 146,00 668,00
4 Mesas 125,00 500,00
8 Sillas 21,00 168,00
Herramientas 101,34 268,53
3 Ollas 53,85 161,55
2 Balanzas 45,99 91,98
10 Recipientes 1,50 15,00
Maquinaria'y Equipo 781,97 869,93
1 Cocina industrial 150,00 150,00
1 Molino 39,99 39,99
1 Mezcladora 60,00 60,00
5 Filtros 21,99 109,95
1 Etiquetadora 219,99 219,99
1 Envasadora 290,00 290,00
Equipo de computacién 745,00 1.490,00
2 Computador fijo 745,00 1.490,00
Equipo de oficina 29,99 59,98
2 Teléfonos 29,99 59,98
Inventarios 413,80 9.552,50
6400 Envases 0,28 1.792,00
20 Kilos de hinojo 286,00 5.720,00
15 Libras de stevia 127,50 1.912,50
6400 Etiquetas 0,02 128,00
Costos de Constitucion 190,00 190,00
1 Permiso de homberos 20,00 20,00
1 Patente Municipal 20,00 20,00
1 Abogado 150,00 150,00
Capital de trabajo 0,00 699,95
TOTAL 14.698,89
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Segun la tabla n72 podemos llegar a la conclusion de que debemos contar con un
capital inicial de 14.698,89 ddlares para poder cumplir con los distintos gastos como
constan los de maquinaria, adecuaciones, materia prima, envases, equipos deoficina
y demas activos con los que debemos contar en la empresa dedicada a la elaboracion

y distribucion de bebidas de té.

5.3 Calculo de Costos y Gastos
5.3.1 Mano de Obra

Segun Polimeni y otros (2005, p. 12) la mano de obra es el esfuerzo fisico o
mental empleados en la fabricacion de un producto. Por otra parte Hansen y Mowen
(2007, p. 40) aportan que la mano de obra es el trabajo que se asigna a los articulos

y servicios que se estan produciendo.
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Tabla

Célculo de Mano de Obra

Ord. Apellidosy nombres Cargo  Codigo Ingresos Descuentos Valor
SBU Otros Total Varios 9,45% Total a pagar
1  Gaibor Dennise OPERADOR 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

Provisiones CcCC X1 XIV ~ Fondo Vacaciones Total Costo

1,00% Reserva Provisién MO

4,5C 37,50 37,50 0,00 0,00 129,68 537,15
4,5C 37,50 37,50 0,00 0,00 129,68 537,15
COSTO MENSUAL MANO DEOBRA = 537,15

Como podemos analizar en la tabla n73 los costos de mano de obra van a resultar siendo gastos constantes para lo cual debemos tomar en

cuenta dichos valores para que mes a mes se logre cumplir con los gastos de mano de obra con los cuales esta corriendo la parte operativa de

la empresa.
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Tabla

Céalculo Sueldo Personal Administrativo

Ord. Apellidosy nombres Cargo Codigo Ingresos Descuentos Valor
SBU Otros Total Varios 9,45% Total a pagar
1  Gaibor Dennise GERENTE 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
Provisiones Patronal CCcC Xl XIV  Fondo Vacaciones Total Costo

11,15% 1,00% Reserva Provision MO
50,18 4,50 37,50 37,50 0,00 0,00 129,68 537,15
50,18 450 0,00 37,50 37,50 0,00 0,00 129,68 537,15

COSTO MENSUAL PERSONAL ADMINISTRATI = 537,15

En la tabla n74 podemos observar los gastos de sueldos de la parte administrativa con un valor de 537.15 el cual sera un valor constante

mensual para el cual debemos tomar en consideracion, ademas se esta considerando el valor porcentual de valores provisionales como son

decimos y demas valores que se deben cancelar por ley al trabajador.
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Tabla
Célculo Sueldo Personal de Ventas

Ord. Apellidosy nombres Cargo Codigo Ingresos Descuentos Valor
SBU Otros Total Varios 9,45% Total a pagar
1  Gaibor Dennise VENDEDOR 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
Provisiones Patronal CCcC Xl XIV  Fondo Vacaciones Total Costo

11,15% 1,00% Reserva Provision MO
50,18 4,50 37,50 37,50 0,00 0,00 129,68 537,15

50,18 450 0,00 37,50 37,50 0,00 0,00 129,68 537,15

COSTO MENSUAL PERSONAL DE VENTAS = 537,15

Como se muestra en la tabla n 75 los sueldos administrativos para el personal de ventas también es un valor constante de 537.15 para lo cual
también se han considerado los valores porcentuales equivalentes a los valores legitimos que se deben considerar en el rol de pagos de un

empleado como son los décimos y demas valores provisionales a los cuales tiene derecho el empleado.
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5.3.2 Depreciacion

Para Tineo (2011) la depreciacion es la disminucion del valor de propiedad de
un activo fijo, producido por el paso del tiempo, desgaste por uso, el desuso,
insuficiencia técnica, obsolescencia u otros factores de caracter operativo,

tecnoldgico, entre otros aspectos.

Tabla 75
Célculo de las Depreciaciones

Detalle del bien  Vida il Valor Porcentaje de  Depreciacion

depreciacion anual

Muebles y Enseres 10 668,00 10% 66,80
Herramientas 10 268,53 10% 26,85
Magquinaria y Equipo 10 869,93 10% 86,99

Equipo de computacion 3 1.490,00 33% 496,62
Equipo de oficina 10 59,98 10% 6,00

TOTAL 3.356,44 683,26

En la tabla n76 podemos analizar que los valores de depreciaciones a los cuales la
empresa esta sometida son principalmente en los activos de esta como son muebles
y enseres, herramientas de trabajo, maquinaria y equipo asi también comoequipos
de oficina y equipos de computacién con un valor anual general dedepreciacion de
683.26 en consideracion de que el valor de los activos es de

3.356.44 no es un valor altamente representativo al afio.

5.3.3 Proyeccion de la depreciacién

Para Yuji ljiri (2007), la depreciacion es el método de asignacion del costo
depreciable (costo de adquisicion menos valor de salvamento) de un activo a través
de su vida de servicio. Un activo alcanza el fin de su vida de servicio debido al

deterioro fisico y dafio o debido a la obsolescencia técnica.
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Tabla
Proyeccién de la Depreciacion

Detalle del bien Ano 1 Afo 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5
Muebles y Enseres 67 67 67 67 67
Herramientas 27 27 27 27 27
Magquinaria y Equipo 87 87 87 87 87
Equipo de computacion 497 497 497 0 0
Equipo de oficina 6 6 6 6 6
TOTAL 683 683 683 187 187

Como se puede observar en la tabla n77 la proyeccion de la depreciacién de los
valores anuales de los activos fijos de la empresa cuenta con un valor inicial de 683
y mediante el andlisis de esta se puede observar que hay una disminucion
significativa de depreciacion a partir del 4to afio con un valor de 187 para lo cual
seria adecuado tomar decisiones de compra a partir del quinto o sexto afio de uso

de los activos considerados en las depreciaciones.

5.3.4 Detalle de Costos

Segun Begofa (2006, p. 40) el costo se define como el equivalente monetario de
los bienes o servicios consumidos en el proceso de produccion. Para Amat (2004,

p. 35) el costo es el valor del consumo de entrada que se precisa para poder producir

un bien o servicio.
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Tabla
Detalle de Costos — Produccioén

Descripcion del  Unidad de Cantidad Costo Costo
. mensual o Costos anuales
producto medida . Unitario mensual
requerida
Té de Hinojo
Materia prima 7.632,50 91.590,00
Hinojo kilos 20 286,00 5.720,00 68.640,00
Stevia libras 15 127,50 1.912,50 22.950,00
Mano de Obra 537,15 6.445,80
Sueldo personal de produccién 537,15 6.445,80
Costos Indirectos 1.971,49 23.657,85
Envases Unidades 6.400 0,28 1.792,00 21.504,00
Luz eléctrica Voltios 50 0,80 40,00 480,00
Agua m3 4 0,50 2,00 24,00
Etiquetas Unidades 6.400 0,02 128,00 1.536,00
Depreciaciones 9,49 113,85
TOTALES 10.141,14 121.693,65

En la tabla n78 se muestran los valores de produccion tanto mensuales como anuales

para lo cual se debe tener una alta consideracion con estos valores ya que al ser tan

elevados podriamos contar con la posibilidad de buscar nuevos proveedores para

lograr disminuir de forma significativa los costos de produccion y lograr maximizar

las ganancias netas de la empresa.

5.3.5 Proyeccion de Costos

Segun Gonzales (2015). Es un método estadistico que mide el importe promedio

del cambio en la variable dependiente asociado con un cambio unitario en una o

mas variables independientes. Estima la relacion entre una variable dependiente y

dos 0 mas variables independientes.
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Tabla 78
Proyeccién de Costos

Costo Costos Costos Costos Costos Costos
Descripcion mensu  Fijo Variable T~otal Fijo Variable Tptal Fijo Variable Tf)tal Fijo Variable Tptal Fijo Variable Tptal
afio 1 afo 2 afio 3 afo 4 afo 5
al S S S S S S S S S S
Té de Hinojo
100.39
Materia prima 7.633 7.633 91.590 7.810 93.715 7.991 95.889 8.176 98.114 8.366 0
Hinojo 5.720 5.720 68.640 5.853 70.232 5.988 71.862 6.127 73.529 6.270 75.235
Stevia 1.913 1.913 22.950 1.957 23.482 2.002 24.027 2.049 24.585 2.096 25.155
Mano de Obra 537 537 6.446 550 6.595 562 6.748 575 6.905 589 7.065
Sueldo personal de
produccion 537 537 6.446 550 6.595 562 6.748 575 6.905 589 7.065
Costos Indirectos 1.971 9 1.962 23.658 9 2.008 24.207 9 2.054 24.768 9 2.102 25.343 9 2.151 25.931
Envases 1.792 1.792 21.504 1.834 22.003 1.876 22.513 1.920 23.036 1.964 23.570
Depreciaciones 9 9 114 9 114 9 114 9 114 9 114
luz electrica 40 40 480 41 491 42 503 43 514 44 526
Agua 2 2 24 2 25 2 25 2 26 2 26
Etiquetas 128 128 1.536 131 1572 134 1.608 137 1.645 140 1.684
121.69 124,51 127.40 130.36 133.38
TOTALES 10.141 547 9.595 4 559 9.817 7 572  10.045 6 585 10.278 2 598 10.516 6
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Como podemos observar en la tabla de proyeccion de costos se logra analizar
detalladamente los costos de la materia prima, mano de obra, sueldos y los costos
indirectos de produccion estableciendo valores tanto mensuales como anuales a la
vez que se diferencian los valores fijos de los variables para lo cual se llega a la

proyeccion total de 133.386 ddlares de 5 afios.
5.3.6 Detalle de Gastos

Un gasto es un egreso o desembolso de dinero que una empresa hace para
adquirir determinado bien o servicio en funcion del correcto desarrollo de sus
actividades. Constituye una disminucion de las utilidades y, por ende, un aumento
de la deuda. Garcia, J. (2014).

Tabla 79
Detalle de Gastos Administrativos

Unidad Frecuencia

Valor Valor Valor
Detalle de o mensual
medida Unitario del gasto mensual anual
Sueldos al personal administrativo 537,15 6.445,80
Suministros de oficina 17,60 211,20
Esferos Unidad 0,40 4 1,60 19,20
Lapices Unidad 0,50 5 2,50 30,00
Clips Caja 2,00 1 2,00 24,00
Grapas Caja 1,50 1 1,50 18,00
Hojas de papel bond Resma 5,00 2 10,00 120,00
Utiles de aseo y limpieza 17,50 210,00
Escobas Unidad 3,00 1 3,00 36,00
Palas Unidad 3,50 1 3,50 42,00
Desinfectantes Galones 6,00 1 6,00 72,00
Trapeador Unidad 5,00 1 5,00 60,00
Servicios basicos 117,00 1.404,00
Luz Voltios 0,80 50 40,00 480,00
Agua m3 0,50 4 2,00 24,00
Teléfono Délares 30,00 1 30,00 360,00
Internet Megas 45,00 1 45,00 540,00
Depreciaciones 47,45 569,42
Activos administrativos 47,45 569,42
TOTAL GASTOS ADMINISTRATIVOS 736,70 8.840,42
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Para logara obtener el detalle de los gastos se realizd un levantamiento de
informacidn sobre los valores de los utiles administrativos a utilizar en la empresa
tanto de forma mensual como anual para lograr obtener un valor monetario total
anual de 8.840,42 en utiles de oficina como lapices, esferos, material de aseo y
servicios basicos separando valores fijos de variables como se logra ver en la tabla

de Gastos Administrativos.

Tabla 80
Detalle de Ventas

Unida Valor Frecuenci Valor
dde . Valor
Detalle - Unitari a mensual mensua
medid anual
a 0 del gasto |
Sueldos al personal de
ventas 537,15 6.445,80
Publicidad y propaganda 250,00 3.000,00
Cufaen
radio Cufia 25,00 10 250,00 3.000,00
Promocion 50,00 600,00
Unida
Fliers d 0,10 500 50,00 600,00
10.045,8
TOTAL GASTOS DE VENTA 0,00 25,10 510 837,15 0

Podemos ver en la tabla que se han considerado los gastos de publicidades y sueldos
de personal de ventas considerando los valores mensuales y anuales para lograr
tener un estimado de los gastos que el &rea de ventas nos va a generar y de esta

manera administrar correctamente la parte financiera de la empresa.

Tabla 81
Gastos Financieros

Frecuencia

Unidad de Valor Valor Valor
Detalle . o mensual
medida Unitario mensual anual
del gasto
Intereses pagados 105,65 1.267,74
Gastos bancarios Doélares 30,00 1 30,00 360,00
TOTAL GASTOS FINANCIEROS 0,00 30,00 1 135,65 1.627,74
TOTAL DE GASTOS 1.709,50 20.513,96
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Como podemos ver en la tabla se han considerado los valores de intereses que se
han generado por préstamos para la misma empresa por lo que incurrimos en los
gastos de financiamiento y se han generado los valores mensuales y anuales para la
empresa a la vez que se han considerado valores de gastos bancarios con los que
también vamos a correr ya que se deben incurrir en la adquisicién de cheques y
otros productos otorgados en una institucion financiera para el uso de la empresa a

lo que se llegd con un total anual de 20.513,96 dolares.
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5.3.7 Proyeccion Gastos

Las proyecciones financieras son un instrumento que permite a las empresas
analizar el desempefio histérico y actual para planificar el futuro que tendra en

términos de los gastos, ingresos e inversiones (Rodrigues, 2023).
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Tabla 82

Proyeccion de Gastos Administrativos

Gasto Gastos Total Gastos Total Gastos Total Gastos Total Gastos Total
Descripcion mensua Fijo Variable afio Fijo Variable afio Fijo Variable affo Fijo Variable afio Fijo Variable afio
| S S 1 S S 2 S S 3 S S 4 S S 5

Suelt_jo_s al p_ersonal 537 6.44 6.59 6.74 6.90 7.06
administrativo 537 6 550 5 562 8 575 5 589 5
Suministros de oficina 18 18 211 18 216 18 221 19 226 19 231
Esferos 2 2 19 2 20 2 20 2 21 2 21
Lapices 3 3 30 3 31 3 31 3 32 3 33
Clips 2 2 24 2 25 2 25 2 26 2 26
Grapas 2 2 18 2 18 2 19 2 19 2 20
Hojas de papel bond 10 10 120 10 123 10 126 11 129 11 132
Utiles de aseo y limpieza 18 18 210 18 215 18 220 19 225 19 230
Escobas 3 3 36 3 37 3 38 3 39 3 39
Palas 4 4 42 4 43 4 44 4 45 4 46
Desinfectantes 6 6 72 6 74 6 75 6 77 7 79
Trapeador 5 5 60 5 61 5 63 5 64 5 66
Servicios basicos 117 1.40 143 147 1.50 1.53
117 4 120 7 122 0 125 4 128 9
Luz 40 40 480 41 491 42 503 43 514 44 526
Agua 2 2 24 2 25 2 25 2 26 2 26
Teléfono 30 30 360 31 368 31 377 32 386 33 395
Internet 45 45 540 46 553 47 565 48 578 49 592
Depreciaciones 47 47 569 47 569 47 569 6 73 6 73
Activos administrativos 47 47 569 47 569 47 569 6 73 6 73
8.84 9.03 9.22 8.93 9.13
TOTAL 737 585 152 0 597 156 2 610 159 9 581 163 3 595 167 8
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Podemos analizar de manera detallada que los valores de gastos administrativos anualmente van presentando una variacion con un valor

inicial en el afio 1 de 8.840 ddlares y al afio 5 un valor proyectado de 9.138, llegando a estos resultados se logré observar que los valores

variables con los que incurre la empresa han generado un incremento en los valores anuales.

Tabla 83
Proyeccién de Gastos de Ventas

Gasto Gastos Gastos Gastos Gastos Gastos
Descripcion mensua Fijo Variable T~otal Fijo Variable T~Ota| Fijo Variable T~Ota| Fijo Variable T~0tal Fijo Variable T?tal
afno 1 afo 2 afno 3 afo 4 afo 5

I S S S S S S S S S S

Sueldos al personal de

ventas 537 537 6.446 550 6.595 562 6.748 575 6.905 589 7.065
Publicidad y propaganda 250 250 3.000 256 3.070 262 3.141 268 3.214 274 3.288
Cufa en radio 250 250 3.000 256 3.070 262 3.141 268 3.214 274 3.288
Promocién 50 50 600 51 614 52 628 54 643 55 658
Fliers 50 50 600 51 614 52 628 54 643 55 658
10.04 10.27 10.51 10.76 11.01
TOTAL 837 537 300 6 550 307 9 562 314 7 575 321 1 589 329 1

Como podemos ver en los afios iniciales los valores son menores ya que se considera un valor menor de gastos de ventas en comparacion a
los siguientes afios de proyeccion contando con un valor del afio 1 de 10.046 y este valor cuenta con un crecimiento debido a los gastos

variables que afo a afio siguen incrementando, llegando al quinto afio con un valor de 11.011 délares de proyeccion.
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Tabla 84
Proyeccién Gatos Financieros

Descripcién Gasto ) Gastos_ Tptal ) Gastos_ Tptal ) Gastos_, TPtaI ) Gastos_ Tptal ) Gastosj T?tal
mensual Fijos Variables afiol Fijos Variables ano2 Fijos Variables afo3 Fijos Variables afio4 Fijos Variables afio5

Intereses pagados 106 106 1.268 88 1.053 67 805 43 521 16 195
Gastos bancarios 30 30 360 31 368 31 377 32 386 33 395
TOTAL 136 30 106 1.628 31 88 1421 31 67 1.182 32 43 907 33 16 589
TOTALES 1.709 1.152 558 20.514 1.177 550 20.732 1.204 540 20.928 1.189 528 20.601 1.216 512 20.739

Se puede observar que el afio 1 de la empresa los gastos son de 20.514 ddlares y de igual manera que en otras proyecciones de gastos
analizados van en aumento debido a los valores variables que afio tras afio suben por lo cual en la proyeccion se llega al afio 5 con un valor

de 20.739 dolares de proyeccidn de gastos financieros.
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5.4 Plan de Financiamiento

De acuerdo con Gitman (1997.) los planes financieros a largo plazo
(estratégicos) sirven como guion en la preparacion de los planes financieros a corto
plazo (operacionales). El plan financiero permite determinar el tipo y la naturaleza

de las necesidades de financiamiento.

5.4.1 Forma de financiamiento

Tabla 85
Plan de Financiamiento

Descripcion Total (USD) Parcial (%) Total (%)
Recursos Propios 5.000,00 100,00 34,02
Efectivo 5.000,00 100,00 34,02
Bienes 0 0 0
Recursos de terceros 9.698,89 100,00 65,98
Préstamo bancario 9.698,89 100,00 65,98
TOTAL 14.698,89 100,00

En la tabla del plan de financiamiento se encuentra de manera detallada los valores
tanto propios es decir el capital inicial ahorrado tanto econémicamente como
aspectos mobiliarios a la vez que se considera un financiamiento bancario dandonos
un total de 14.698,89 para los gastos que va a generar la implementacién de la

empresa.

5.5 Calculo de Ingresos

Al respecto, sefiala Polimeni (2001, p. 11) que el ingreso se define como el precio
de los productos vendidos o de los servicios prestados. Los ingresos se consideran
como tales en el momento en que se presta el servicio o se vende el producto, y no

en el cual es recibido el efectivo.
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Tabla 86
Determinacién del Precio de Venta Unitario

Costo _ Marg_en de Precio
Materia Mano Cqstos Total Unidades utilidad de
Productos Prima de  Indirecto (mensual (mensual Venta
Obra s ) % $ Unitari
) 0
Té de 7.632,5 537,1 10.141,1
Hinojo 0 5 1.971,49 4 6.400 25,00% 2.535,28 1,98
10.141,1
TOTALES 4 2.535,28 1,98

Como podemaos observar para el calculo de los ingresos del producto ofertado se ha
determinado el precio de venta unitario considerando una capacidad de produccion
mensual de 6.400 unidades obteniendo un margen de utilidad del 25% del total de
costo mensual de 10.141,14 y con el porcentaje de utilidad se consigue un valor de

2.535,28 llegando a la conclusién de un valor de venta unitario de 1.98 dolares.

Tabla 87
Célculo del Ingreso Anual

Precio de venta Unida(_jes Ingresos
Productos o producidas ? ~
unitario del primer afio
(anuales)
Té de Hinojo 1,98 76.800 152.117
TOTALES 76.800 152.117

Para el andlisis de la tabla de Calculo de Ingresos anuales se considera el valor de
venta unitario previamente establecido de 1.98 dolares con una produccién anual
de 76.800 unidades llegando a la conclusion de un total de ingresos del primer afio

de 152.117 dolares por la produccion alcanzada en determinado afio.
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5.5.1 Proyeccion de Ingresos

Las proyecciones financieras son un instrumento que permite a las empresas analizar el desempefio historico y actual para planificar el

futuro que tendra en términos de los gastos, ingresos e inversiones (Rodrigues, 2023).

Tabla 88
Proyeccién de Ingresos
Precio  Total Precio  Total Precio  Total Precio  Total Precio  Total
Productos Can Unit. afio 1 Can Unit. afio 2 Can Unit. afio 3 Can Unit. afio 4 Can Unit. afio 5
Té de Hinojo 76.800 1,98 152.117 78.581 2,03 159.256 80.404 2,07 166.731 82.269 2,12 174557 84.178 2,17 182.750
TOTAL INGRESOS 152.117 159.256 166.731 174.557 182.750

En el anélisis de la proyeccion de ingresos se ha calculado con el valor del afio 1 de un total de 152.117 dodlares con una capacidad de
produccién de 76.800 unidades anuales y debido a una proyeccion superior de consumo se requirié aumentar la produccion anualmente para
lo cual se proyecto a un total de 5 afios con una capacidad maxima de produccion del afio 5 un total de 84.178 unidades con un ingreso de

182.750 dolares para el afio 5.
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5.6 Punto de equilibrio

Segun Franco, Bobadilla-Soto y Rebollar (2014) el punto de equilibrio es el nivel
de produccién en donde existe la igualdad o la equiparacién entre la suma de los

costos fijos y variables y los ingresos por ventas durante un periodo econdémico.
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Tabla 89
Punto de Equilibrio

Costo

Descripcion Costo fijo Variable Costo Total
Detalle de costos 6.559,65 115.134,00 121.694
Gastos de Administracién 7.015,22 1.825,20 8.840
Gastos de Ventas 6.445,80 3.600,00 10.046
Gastos Financieros 360,00 1.267,74 1.628

SUMAN

20.380,66 121.826,94 142.207,60

Numero unidades
Precio unitario de venta
Ingresos totales

Férmula 5
P.E en Délares

76.800,00
1,98
152.117,06

Punto de Equilibrio $ = Costo fijo / (1 - (Costo variable/Ingresos de venta))

PE. $=

PE. $=

Férmula 6
P.E en Unidades

20.380,66 0,199123725

102.351,75 USD en ventas al afo

8.529,31 USD en ventas mensuales

Punto de Equilibrio U = Costos Fijos / (Precio de venta unitario - Costo variable unitario)

PE u=

PE u=

Formula 7
P.E en Porcentaje

20.380,66 0,39

51.675 unidades vendidas al afio

Punto de Equilibrio % = Punto de Equilibrio $ * 100 / Ingresos Totales

% P.E. =

% P.E.=

102.351,75 *100 / 152.117,06

67,28%
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Férmula 8

Costo Total
CT=CF+CV
PE$= 102.351,75 Produccion Costo fijo Costo variable
PEu= 51.675 0 20.381 0 20.381 CF
PE % = 67,28% 100 20.381 152.117 142.208 CF+CV
Ingreso total Costo total
Gréfico 35
Punto de Equilibrio
PUNTO DE EQUILIBRIO 15211717
160.000 &
140.000 = 142.208 CT
120.000 102.351,75 S
P VWAV ) == P.E
g
2 80.000 67,28%
8 60.000
40.000
20.000 0 - # 20.381 CF
0®
0 20 40 60 80 100 120

Produccién %)

Podemos observar en la tabla de punto de equilibrio que se alcanzan tanto puntos
de equilibrio en produccion y ventas anuales para lo cual se detallan los costos
globales de costos y gastos tanto fijos como variables con un valor total de fijos de
20.380,66 dolares y variables de 121.826,94 dandonos un total de 142.207,60 y con
este valor se logra determinar que el punto de equilibrio en ventas anuales en délares
es un valor de 102.351,75 y en unidades de venta anuales 51.675 generando estos

valores un porcentaje del 67.28% de punto de equilibrio anual.

5.7  Estado de Resultados Proyectado

Segun el postulado de Guajardo (2005, p. 39) el estado de resultados es aquel
que tiene como fin determinar el monto por el cual los ingresos contables superan
a los gastos contables, llamando al resultado en caso de ser positivo utilidad, y en

caso contrario se le denomina pérdida.
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Tabla
Estado de Resultados Proyectado

Descripcién Afiol Afic2 Afo3 Afo4 Afo5
152.11 159.25 166.73 17455 182.75
Ingresos por ventas 7 6 1 7 0
121.69 12451 127.40 130.36 133.38
() Costo de Ventas 4 7 6 2 6
) UTILIDAD BRUTA EN VENTAS 30.423 34.739 39.325 44.195 49.364
(-) Gastos de venta 10.046 10.279 10.517 10.761 11.011
) UTILIDAD NETA EN VENTAS 20.378 24.460 28.808 33.434 38.353
(-) Gastos Administrativos 8.840 9.032 9.229 8933 9.138
) UTILIDAD OPERACIONAL 11537 15.428 19.579 24501 29.215
(-) Gastos Financieros 1.628 1421 1.182 907 589
(+
) Otros Ingresos 0 0 0 0 0
(-) Otros Egresos 0 0 0 0 0
= UTILIDAD ANTES DE
) PARTICIPACIONES 9.909 14.007 18.397 23.594 28.626
() 15% Participacion trabajadores 1486 2101 2.760 3.539 4.294
) UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 8.423 11.906 15.637 20.055 24.332
(-) Impuesto a la renta 0 0 0 0 0
(= UTILIDAD O PERDIDA DEL
) EJERCICIO 8.423 11906 15.637 20.055 24.332

Para el anélisis se puede denotar que en el estado de resultados tenemos los valores
anuales de utilidad en caso de marcar un valor positivo o perdida en caso de marcar

valores negativos con la proyeccién de 5 afios tiempo plazo.
5.8 Flujo de Caja

Villa. (2018), el flujo de caja representa matematicamente la diferencia entre los
cobros y los pagos de una empresa en un periodo de tiempo determinado. Ejemplos

de cobros son las ventas, el cobro de deudas, alquileres, intereses de préstamos, etc.
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Tabla
Flujo de Caja

ANO
DESCRIPCION 0 ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANOS
A 152.11 159.25 166.73 17455 182.75
INGRESOS OPERACIONALES 14.699 7 6 1 7 0
Recursos propios 5.000
Recursos de terceros 9.699
152.11 159.25 166.73 17455 182.75
Ingresos por ventas 7 6 1 7 0
B 155.27 143.27 146.59 149.48 153.53
EGRESOS OPERACIONALES 0 9 9 0 1 5
Instalaciones y remodelaciones 900
Muebles y Enseres 668
Herramientas 269
Magquinaria y Equipo 870
Equipo de computacion 1.490
Equipo de oficina 60
Inventarios 9.553
Costos de Constitucion 190
Capital de trabajo 700
100.39
Materia prima directa 91.590 93.715 95.889 98.114 0
Mano de obra directa 6.446 6.595 6.748 6.905 7.065
Costos indirectos de fabricacion 23.658 23.658 24.207 24.768 25.931
Gastos Administrativos 8.840 9.032 9.229 8933 9.138
Gastos de Ventas 10.046 10.279 10.517 10.761 11.011

. FLUJO OPERACIONAL (A -B) 14699 -3.162 15976 20.141 25.076 29.215
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
Recuperacion de inversiones
temporales
Recuperacu6n de otros activos
Otros ingresos
E EGRESOSNO

OPERACIONALES 0 4195 4809 5468 6.247 7.002
Pago de crétitos a largo plazo 1440 1655 1903 2187 2513
Pago de interés en créditos a largo

plazo 1.268 1.053 805 521 195
Pago de participacion de utilidades 1486 2101 2760 3.539 4.294
Pago de impuestos 0 0 0 0 0

Otros egresos
FLUJO NO OPERACIONAL (D -

F E) 0 -4195 -4809 -5468 -6.247 -7.002
FLUJO NETO GENERADO (C -

G F) 14699 1.033 20.785 25.608 31.323 36.217

H SALDO INICIAL DE CAJA 0 14699 15.732 36.517 62.126 93.448
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129.66
I SALDO FINAL DE CAJA (G+H) 14.699 15.732 36.517 62.126 93.448 5

Como se puede observar en el flujo de caja se puede diferenciar los costos y gastos
con los cuales va a incurrir la empresa desde un punto de vista financiero, ademas
que se consideran los valores no operacionales ya que al ser una herramienta
financiera se debe tomar en cuenta todo lo relacionado al capital de la misma.

5.9 Evaluacion financiera

Hernandez (2005), define el analisis financiero como una técnica de evaluacion
del comportamiento operativo de una empresa, que facilita el diagndstico de la
situacion actual y la prediccion de cualquier acontecimiento futuro; a su vez esta

orientado hacia la consecucién de objetivos preestablecidos.

5.9.1 Indicadores
5.9.1.1 Valor Actual Neto (VAN)

Tabla 92
Célculo de TMAR
% TASA DE PROMEDIO
DESCRIPCION VALOR PARTICIPACIO RENTABILIDA PONDERAD
N D @)
Capital Propio 5.000,00 34,02 6,00 2,04
Capital financiado 9.698,89 65,98 14,00 9,24
TOTALDE LA 14.698,8
INVERSION 9 100,00 11,28

5.9.1.2 Tasa Interna de Retorno (TIR)

VAN = f_l_n Fr - L+ Fy n F P oy
- Z{1+TIR)’_ ® T (1+TIR) " (1+TIR) (1+TIR)"

VAN =56.840,72

TIR = 86,38 %
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5.9.1.3 Beneficio Costo

B/ VA
/ VAC
B/C=5,30
5.9.1.4 Periodo de Recuperacién
P
Payback =~
F

6,2718 meses 8,154 dias

PR= 0,52265 afios
6 MESES 8 DIAS

0 ANOS

Se realiza el célculo del TMAR, VAN, TIR, B/C y PR para cada afio proyectado.
Se compararian los resultados con las metas financieras establecidas y se realizaria

un analisis de sensibilidad para evaluar la robustez del proyecto.
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Anexos
Capitulo |

MODELO DE ENCUESTA

1. ¢Tiene alguna reaccién adversa en caso de consumir productos que alivien célicos
menstruales?
Marque con una (X) una opcion.

Si () No (__)

Para reforzar

En el caso de tener reacciones adversas, califique en orden de importancia, siendo 1
mas importante y 6 menos importante.

() Somnolencia

() Arritmias

() Convulsiones

( ) Céancer

( ) Asma

( ) Diabetes

2. Qué se le viene a la mente al escuchar:

Dolor:

Célico:
Sensibilidad:
Menstruacion:

3. De los siguientes sintomas que conlleva un célico menstrual califique en orden de
importancia siendo 1 mas importante y 7 menos importante

Dolor pulsatil (como golpes)
Calambres intensos en el area abdominal
Dolor en la zona lumbar
Dolor en la zona de los muslos
Dolor de cabeza
Mareos
Dolor antes del periodo menstrual
4. Grafique el tipo de envase que recomendaria para una bebida a base de hiervas
naturales e infusion.

N N AN AN AN~
~ — N N

Material:

Tamano: Pequefio Mediano Grande

- Color:

Textura:
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5. ¢Con qué frecuencia consume productos que alivien colicos menstruales al mes?
Marque con una (X) una opcion.

1. () 6.()
2. () 7.()
3. () 8.()
4. () 9.()
5 () 10. ()

6. ¢Qué atributo considera mas importante para comprar un té o infusion? (Marque

del 1-5, segun considere mas importante). Siendo 1 mas importante y 5 menos

importante
Precio ()
Beneficios ( )
Sabor ()
Cantidad ()
Aroma ()

7. ¢Qué productos consume al momento de presentarse un célico menstrual?

Pastillas ()
Té o infusiones ()
8. De los siguientes establecimientos de compra que distribuyen bebidas tipo té de

hierbas o infusiones califique en orden la preferencia siendo 1 la de mayor

preferenciay 5 la de menor preferencia.

Farmacias
Tiendas barriales
Tiendas online
Minimercados
Super mercados

AN AN N~ N
N e N

9. Complete

“Los productos quimicos que alivian los cdlicos menstruales son

2

2

“Los c06licos menstruales son
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10. De los siguientes medios de comunicacion seleccione en orden de importancia

siendo 1 la de mayor importanciay 7 la de menor importancia.

() Facebook

() Twitter
( ) Redes Sociales— ( ) YouTube
( ) Instagram
() Otro
Nombre Radio Programa
( ) Radio I | I |
Programa
( ) Ecuavisa
( )RTS
() Television | () Teleamazonas
Nacional () TC Television
()Gama TV
( ) Otro
Nombre Seccion
( ) Periddico | | | |
Nombre Seccion
( ) Revistas | | | |
Lugar
( ) Gigantografia
Explique
() Fliers/dipticos

11. ;Cual es el horario que dedica a medios de comunicacion?

06 am — 09am

15 pm — 18pm

()
0

09am —12pm ( )

18pm —21pm ()

12pm — 15pm ()

21pm —00am ( )

12. ¢;Si usted fuera vendedor que haria para vender productos para aliviar cdlicos

menstruales?
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Problema = Objetivo

General

Arbol de problemas

TEMA:

Plan de negocios para la elaboracién y
comercializacién de té de semilla de hinojo para el
alivio de célicos menstruales

—

Escasa produccién en el mercado de una bebida hecha
a base de productos de origen natural como las
semillas de hinojo que alivien los célicos menstruales

Exceso de consumo de

productos medicinales

naturales puede causar
efectos secundarios

!

Deficit en la entrega de
permisos para la elaboracion

Altos impuestos al momento
de la produccion de nuevos

Aumento de varias
restricciones para sacar un

Baja aceptacién del mercado

Incorrecta utilizacién de
productos medicinales
naturales

Reacciones inesperadas del
mercado

del producto productos nuevo producto al mercado
1 y 5 T
I 1
Plan de Desconocimiento de la ley Limitado apoyo del gobierno Mala utilizacion del producto
Contingencia

Inadecuadas estrategias de
marketing

Sabor no tan coman

Deficiente conocimiento del
mercado

Objetivo Especifico 1 —»| Escaso estudio de mercado
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Objetivo Especifico 2 ——»|

Desconocimiento del
producto y de sus beneficios

Costos de produccién
elevados

Retraso en los plazos de
entrega de la materia prima

Aumento del precio de la
materia prima

Objetivo Especifico 3 —»|

Escasez de la materia prima




Alas 21:30:50 La evolucién de la fecundidad en Ecuador

Mujeres en edad fértil, de 15 a 49 afios
C o nta d or s Namero de mujeres Total de nifios nacidos vivos
Poblacional 1 7.876-387 1982 -1.914.584 _7.132.035
Ecuatorianos oy | I -------
2o [ —
Cifras por provincias oo I 2 oot N 207

La tasa de fertilidad

Numero de nacimientos por cada mujer

hgen, : 13,
; Ny i ®ese
| 2 244
0 [ La mujer tiene un
Y ! promedio de dos hijos
7
/ 0 1900 durante su etapa fértil.

iz 1993 1998 2003 2008

nGmero de nifios

La tasa de natalidad

Nacidos vivos en un afo por cada 1 000 personas

LY ®
» Tungurahua 29 ..o...

2 s Y

8 e ey
Poblacién total Nacimientos 2016 Superficie § LY
504.583 8.971 3.386,25 Km2 3 @ e

’ ’ i El nimero de nacimiento 20.3
Poblacién por sexo Hogares con intemnet Empresas A sigue a la baja. Es una
M: 259.800 - H: 244.783  14.061 41.790 tendencia mundial.
15 1980 ( ,

Proyecciones Tosa de Tasa de Poblacion
poblacionales 2018 Alfabetizacién Analfabetizacién economica activa 1993 1998 2003 2008
577.551 92,53 % 747 % 284.741

Fuente: Banco Mundial e INEC

Resultados Censo de Poblacion

Provincias +  Cantones: @

TUNGURAHUA $

LS 250,800

Hombres 244.783
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Resultados Censo de Poblacion

Provincias @@ Cantones:

TUNGURAHUA +

Total 329.856
Mujeres 170.026
Hombres 159.830

Grupos de edad | Sexo

Mujer
De 15 a 19 afios 7,784
De 20 a 24 afios 7,724
De 25 a 29 afios 7,316
De 30 a 34 afios 6,736
De 35 a 39 afios 6,02
De 40 a 44 afios 5,526
De 45 a 49 afios 5,259
TOTAL 46,365

4-masquemedicos

Q  Acceder Alta profesionales

Mosquemedicos  Gmecdiogos  Ginecologos Ambato

Ginecélogos =1 Ambato

120 Ginecologos en Ambato, 25 opiniones. De 12 20
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Capitulo 11

Ficha de experimentacion del producto

Fecha: 01 - 05 - 2023

Hora: 10:00
Actividades Observaciones
Preparacion de las semillas de hinojo Se muelen las semillas de hinojo en un
molinillo manual.

Conclusiones: Las semillas se trituraron adecuadamente.

Anexos

Ficha de experimentacion del producto

Fecha: 02 - 05 - 2023

Hora: 14:30
Actividades Observaciones
Infusidn de las semillas de hinojo Se afiaden las semillas de hinojo al agua
caliente y se deja infusionar durante 10
minutos.

Conclusiones: El té adquirié un aroma y sabor distintivo del hinojo.

AnNexos
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Ficha de experimentacion del producto

Fecha: 03 - 05 - 2023

Hora: 19:15
Actividades Observaciones
Envasado del té de semilla de hinojo Se llenan las botellas con la bebida de té de
semillas de hinojo.

Conclusiones: La bebida de té se encuentra embotellada y sellada correctamente.

Anexos

INgenuiTEA

by adagio teas

/s
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Capitulo V

Cotizaciones de los productos del Plan de Inversion

Mesa De Trabajo Acero Inoxidable

U$S 1%

Envio gratis

Silla Eames Eiffel Estilo Retro

naAan U$S 21
J/’f"x Iz‘/fiﬂ P W W

Olla sencilla 20 litros inox

Manufacturer: Brewmaster Reference: 0961 Condition: Nuevo

Olla de acero inoxidable de 20 litros. Sencilla.

Este producto ya no esté disponible
tu@email.com

AVISAME CUANDO ESTE DISPONIBLE

$53.85 VA incluido

153



BALANZA ELECTRONICA €
MULTIFUNCIONES 40KG

L2 2 8 8 4

$45.99 IVA incluido

Balanza electrénica con diferentes funciones. Capacidad maxima de carga hasta
40 kilogramos. Doble display (usuario/cliente) peso, precio y total, unidad de
medida kg/lb. Funcién TARA (peso neto sin recipiente) Funciones de conteo de
piezas y caja registradora. bateria recargable 100 horas. Teclado push plastico,

pesada minima 100 g

Bowl Redondo Blanco 14 cm
L75335 Ver mas detalles del producto

ELEGIR FORMA DE PAGO:

CLUB PYCCA TARJETA BANCARIA

DIFIERE TU .
COMPRA ot 1.5

AGREGAR AL CARRITO

Cocina Industrialacero Inoxidable 3 Quemadores Usd 150

L$S 150

Molino De Granos Corona Tradicional

U$S 399
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#29

N

Infusor de té para té de hojas sueltas - naranja

Batidor Mezclador De Bebidas Milk +r v W W o 840
Us$21.99

Shake Hamilton

U$s 60

U$S 219

Hopper Capacity: 25.3 Ibs / 11.5 kg

Speed: 10-50 times/min

Sl

Filling Range: 0.12-3.72 0z / 5-110 ml

Impresora Termica De Etiquetas Adhesivas Brother QI-800 E

Dosificadora Llenadora Ma-
nual Liquidos Pastoso 10-
110ml

U$S 290

Hasta 12 cuotas

Mas informacion

GD Envio gratis a todo el pais
Carcelén, Quito
Ver formas de entrega

Cantidad: 1 unidad v~ (156 disponibles)

Comprar ahora

@ Compra Protegida, recibe el producto que

Computador Todo En Uno Hp I7 Onceava Gen 1000gb +16gb Ram

U$S 745
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Telefono Alambrico De Escritorio Uniden + Altavoz As8401bk
U$S 299

" BOTELLA DESCARTABLE PET —
TRANSPARENTE — FORMATO 250 ML
- (1000 UNIDADES)

Capacidad: 250 ml.
Peso:12.7 gr.
Paquete: 100 und,

$ 9 — DR iehs

SKU: E-0250-1

(- 1
HINOJO EN SEMILLA

Inicio / TODOS LOS PRODUCTOS / HINOJO EN SEMILLA

Descripcion Informacion adicional Valoraciones (0)

Beneficios: El hinojo es una planta muy similar al apio, pero con un sabor y un
aroma parecido al del anis, Tiene propiedades antiinflamatorias que ayudan a
tratar el vientre inflamado y a relajar los musculos de los 6rganos digestivos. Asi
mismo, esta planta tiene cualidades depurativas y diuréticas que ayudan a
mejorar la funcion hepatica y el metabolismo.

Se caracteriza especialmente por su alto contenido de fitonutrientes y
antioxidantes. Uno de sus beneficios mas destacados es su capacidad para
reducir el apetito y controlar la ansiedad.

Histéricamente, era utilizado por los monjes en épocas de ayuno. También ha sido
utilizado a lo largo de la historia como un regulador de la menstruacion y como
tratamiento para los célicos menstruales, ya que contiene un fitoestrégeno que
actia como una hormona natural en las mujeres.

El consumo regular de té de hinojo ayuda a controlar la presion sanguinea y
previene la hipertension arterial.

Es importante consumir solo la dosis diaria recomendada para no llegar a sufrir
efectos secundarios.

Desde: 1.63$ 1libra )

6.50$ B
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STEVIA EN HOJA

Inicio / PLANTAS MEDICINALES / STEVIA EN HOJA

Beneficios: La stevia es beneficiosa para las personas hipertensas. Es un
P Es Es un diurético suave. Combate clertos
hongos. Tiene efectos beneficiosos en la absorcion de las grasas, es antiacido y
facilita la digestion. Contramresta la fatiga y los estados de ansiedad. Mejora la
resistencia frente a gripes y resfri No esta indicado para diabé
por el contrario disminuye los niveles de azicar en la sangre y lucha contra la
diabetes.

Uso: En infusion para endulzar bebidas.

Desde: 2.13$ 18bre 8

8.50%

Borrar Seleccitn

1000 Etiquetas Adhesivas Troqueladas 4x4cm Personalizadas

U$S 199

$ ¢Cudl es el costo del tramite?

El costo depende el tipo de establecimiento, y se lo indicara en ventanilla del Cuerpo de Bomberos del Gobierno

Auténomo Descentralizado Municipal de General Antonio Elizalde (Bucay)

$ ¢Cudl es el costo del tramite?

- Costo de formularios
- Costo de servicios administrativos

- Costo del impuesto, salvo exoneracion de acuerdo con la Ley
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