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RESUMEN EJECUTIVO

El presente plan de negocios para la creacion y comercializacion de té de semillas
de melon en la cuidad de Ambato se desarroll6 con el fin de satisfacer a un
mercado con necesidades en obtener un té que mejore el funcionamiento del
aparato digestivo y aporte algunas vitaminas al cuerpo, por lo cual este té
proporcionara vitaminas, minerales y proteinas necesarias para llevar a cabo
diferentes actividades fisicas. Para el desarrollo del plan se determindé como
objetivo evaluar la factibilidad del plan de negocios para la creacién y
comercializacion de té de semillas de melon, por lo que, para cumplir con este
objetivo se precisO identificar el mercado objetivo al cual se va a dirigir el
producto, asi como la determinacion de la demanda, oferta y demanda potencial
insatisfecha. Para precisar el mercado se realizd una investigacion de mercado
mediante la realizacion de una encuesta a los posibles consumidores en la cual se
verificd la aceptacion del té y la factibilidad de poner en marcha el negocio. Por
otra parte, se establecié la descripcion del proceso de produccién a seguir para
elaborar el té, conjuntamente con la determinaciébn de una estructura
organizacional interna y legal que permita funcionar de forma apropiada el
negocio. Se finalizo con el estudio econémico financiero en el que se determind
los costos y gastos respectivos, asi como los ingresos y egresos que se generan,
consecuentemente de aquello, se realizd la evaluacion de los indicadores
financieros que permitieron visibilizar la factibilidad que el negocio necesita para
asegurar la permanencia en el mercado y el retorno de la inversion.

Palabras Claves: comercializacion, factibilidad, plan de negocio, té
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ABSTRACT

The present business plan for the creation and commercialization of melon seed
tea in the city of Ambato was developed in order to satisfy a market with needs in
obtaining a tea that improves the functioning of the digestive system and
contributes some vitamins to the body. Therefore, this tea will provide vitamins,
minerals and proteins necessary to carry out different physical activities. For the
development of the plan, the objective of evaluating the feasibility of the business
plan for the creation and commercialization of melon seed tea was determined,
therefore, to meet this objective, it was necessary to identify the target market to
which the product, as well as the determination of demand, supply and unmet
potential demand. To specify the market, a market research was carried out by
conducting a survey of potential consumers in which the acceptance of the tea and
the feasibility of starting the business was verified. On the other hand, a
description of the production process to follow to make the tea was established,
together with the determination of an internal and legal organizational structure
that allows the business to function properly. The financial economic study was
concluded in which the respective costs and expenses were determined, as well as
the income and expenses that are generated, consequently, the evaluation of the
financial indicators was carried out that allowed to make visible the feasibility that
the business needs to ensure permanence in the market and return on investment.

Keywords: marketing, feasibility, business plan, tea.
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INTRODUCCION

En el presente proyecto se desarrolla la comercializacion de té de semillas de
melon en la cuidad de Ambato, provincia de Tungurahua, mismo que se
direcciona a la produccién de té como una bebida que aporta vitaminas y mejora
el funcionamiento del aparato digestivo, ademas de incrementar el rendimiento de
las actividades diarias, en base a esto, se propuso ofertar al mercado un producto
que satisfaga las maultiples necesidades de los potenciales consumidores. Para
desarrollar este plan de negocios fue importante organizarlos en los siguientes

capitulos:

Capitulo I: se definio el area de marketing en el cual se desarrollé las
caracteristicas del producto a ofertar, la determinacion de la segmentacion del
mercado, la demanda, oferta y la demanda potencial insatisfecha, asi como

también el andlisis macro y micro entorno.

Capitulo 1I: se determind el area de produccion, en donde se describié los
procesos de produccion de té de semillas de meldn, conjuntamente con la
descripcion de la instalacion de equipos, maquinaria y el personal requerido para
cada una de las etapas de la produccién, también se identifico la capacidad de
produccidn y todos los recursos necesarios la produccion, en cuanto a normativas

Y permisos.

Capitulo I1I: se refiri6 al area de organizacion y de gestion, en la cual, se
especificd la mision, misién, objetivos y estrategias del negocio, la estructura
organizacional interna de la empresa, la descripcion de los puestos, y los controles
de gestion de calidad de la produccion del té.

Capitulo VI: se identificé la forma juridica a la cual se va a direccionar el negocio,
conjuntamente con determinacion de las normativas legales y licencias necesarias

se deben cumplir para iniciar con la actividad comercial.



Capitulo V: por medio de este capitulo se fijé el area financiera, en la cual se
identifico el plan de inversiones, el plan de financiamiento, el calculo de costos y
gastos, ingresos, flujo de caja, punto de equilibrio, y la evaluacién financiera que

permitio tomar decisiones de inversion.

OBJETIVOS DEL TRABAJO DE TITULACION

Objetivo General

Evaluar la factibilidad del plan de negocios para la creacion y comercializacion de

té de semillas de meldn en la cuidad de Ambato, provincia de Tungurahua.

Objetivos Especificos

e Analizar el entorno del mercado al cual se va dirigir la comercializacion
del té de semillas de meldn.

e Describir el area de produccién de té de semillas de mel6n, y los recursos
necesarios la respectiva fabricacién del producto.

o Definir la estructura organizacional y juridica del negocio con el fin de
cumplir todas las normativas vigentes.

e Evaluar el area financiera del negocio a través de indicadores econémicos

que ayuden a decir la factibilidad de la inversion.



CAPITULO |

1. AREA DE MARKETING

1.1. OBJETIVOS DEL ESTUDIO DE MERCADO

e Establecer las caracteristicas del producto y los aspectos innovadores del
té de semillas de melon.

e Determinar la oferta y la demanda del producto que ofrece el mercado de
la produccion de té.

e Identificar un plan de medios publicitarios que permitan dar a conocer el

producto a todo el publico de interés.

1.2. DEFINICION DEL PRODUCTO O SERVICIO

1.2.1. Especificacion del Servicio o Producto.

Al referirse a un producto se lo define como un “conjunto de atributos
tangibles e intangibles que abarcan: empaque, color, precio, calidad y marca,

ademas del servicio y la reputacion del vendedor” segin (UNID, 2012, p. 4).

El meldn es una fruta que segin Abarca (2017) “que se consume maduro por el
contenido de azUcares, medido a través de los solidos solubles. Las semillas
contenidas en la placenta son fusiformes, planas y de color amarillento. En un

fruto se pueden encontrar entre 200 a 600 semillas” (p.18-19).



Por otra parte, a este fruto como a las semillas “se les atribuyen propiedades
diuréticas. Los melones son ricos en vitamina B y C lo que le otorga propiedades
beneficiosas para la piel y los nervios” (FAO, 2014, p. 57). Asi mismo, segun
Ramirez, y otros (2016) “la semilla de melon, ademas de poseer cualidades
medicinales, es una fuente de proteinas (27%) y aceite (35%), lo que permitiria
mejorar la alimentacion y contribuir a rescatar las raices culinarias” (p.1668).
acorde a estos datos se ha podido determinar que, a méas de ser alimento proteinico

también permite retrasar el cansancio e incrementar el rendimiento deportivo.

Estas semillas estdn compuestas principalmente por vitaminas A, B6, B12, D y
E, entre otras como la tiamina, el niacina y la riboflavina;, ademas aportan
cantidades significativas de minerales como calcio, potasio, hierro, magnesio,
sodio, cobre, zinc, fésforo, manganeso y selenio. Inclusive contienen un alto nivel

de agua, fibra y proteinas necesarias para llevar a cabo diferentes actividades.

En este sentido, se ha idealizado proponer un producto que contenga estas
semillas de melén, para lo cual, se dispone producir un té. Ese producto pretende
satisfacer las necesidades de varias personas ayudando a mejorar el
funcionamiento del aparato digestivo, previniendo el estrefiimiento y otras
enfermedades que estan relacionadas, a su vez este té proporcionara incrementar

el rendimiento de las actividades diarias.

1.2.2. Aspectos innovadores que proporciona

El té de semillas de melon es un producto innovador dentro del mercado de las
bebidas y de los diferentes sabores de té existentes, puesto que, a mas de satisfacer
las necesidades de consumo de bebidas de sabor, es té posee ingredientes
totalmente naturales y a su vez contiene propiedades curativas medicinales que
permiten a las personas mejora su sistema digestivo y otras complicaciones que

conlleva el mismo.



Asi también, se puede determinar que hasta el momento no existe un té de
semillas de meldn que cubra las necesidades de los posibles consumidores
potenciales en referencia a una bebida que mejore el sistema digestivo de forma
inmediata y a su vez incrementar el rendimiento en la realizacién de las cantidades
diarias, por lo que se podria decir que este té también es considerado como un

energizante.

1.3.  DEFINICION DEL MERCADO
1.3.1. Qué mercado se va a tocar en general

Al ser un té netamente natural puede ser consumido por cualquier tipo de
personas, puesto que es muy beneficioso y curativo, sin embargo, a ser también un
té tipo energizante, este producto esta dirigido a personas en edades comprendidas
entre 18 a 70 afios de la ciudad de Ambato. Se ha escogido esta edad porque
segun Reviriego (2018) “el té es un alimento completamente en la dieta, ya sea
del nifio o del adulto, y que, sin embargo, la mayoria de los adultos suelen

consumir con mucha mas frecuencia”.
En este sentido, se puede determinar que la mayor parte de personas que
consumen té son los adultos, motivo por el cual, se ha seleccionado a personas de

un rango de edad de 18-70 afios ademas de ser personas que se encuentra dentro

de la Poblacion Econdmicamente Activa.

1.3.1.1. Categorizacion de sujetos

Tabla 1: Categorizacion de sujetos

Categoria Sujeto
¢ Quién compra? Consumidor Final
¢Quién usa? Consumidor Final
¢Quién decide? Consumidor Final
¢Quién influye? Influencia social

Fuente: Investigacion propia
Autor: Tupac Pacari



1.3.1.2.  Estudio de segmentacion

Para Fallas (2018) el estudio de mercado es “dividir un mercado en segmentos
mas pequefios de compradores que tienen diferentes necesidades, caracteristicas y

comportamientos que requieren estrategias o mezclas de marketing diferenciadas”
(p.5).

En relacion a lo mencionado anteriormente, se puede decir que la segmentacion
de mercado consiste en dividir al mercado en grupos con caracteristicas y
necesidades semejantes, para lo cual, también es importante que esta
segmentacion se divida en varias dimensiones como son: geograficas,

demogréficas, y de conducta, mismas que se detallan a continuacion:

Dimensién conductual

Herrera (2015) indica que la dimension conductual “son variables de tipo
psicologico para identificar conductas de comportamiento del individuo
relacionadas con el producto. Describen elementos de estatus, uso, ocasion,

condicion y forma” (p.9).

Tabla 2: Dimension conductual del consumidor

Variable Descripcion
Tipo de necesidad Fisioldgica - Alimentacion
Tipo de compras Comparacion
Relacion con la marca No
Actitud frente al producto Positiva

Fuente: Investigacion propia
Autor: Tupac Pacari



Dimensidn geograéfica

Para Herrera (2015) la dimension geografica “es una subdivisién de mercados
con base en su ubicacion. Posee caracteristicas mensurables y accesibles; los
mercados se dividen en diferentes unidades geograficas, como paises, regiones,
provincias, departamentos, municipios, ciudades, barrios” (p.13).

Tabla 3: Dimension geogréafica del consumidor

Variable Descripcion Poblacion 2010 Poblacion 2019
Pais Ecuador 14.400.774 17.347.643
Region Sierra 6.051.881 7.504.942
Provincia Tungurahua 502.322 584.114
Cuidad Ambato 328.217 382.941
Zona Urbana 50,1% 165.185 191.853

Fuente: (INEC, 2010); (INEC, 2019), (SNI, 2019)
Autor: Tupac Pacari

Dimensién demogréfica

Herrera (2015) indica que la dimension demografia “es el estudio de los
factores sociales y econdmicos que influyen en el comportamiento humano, por lo
tanto, estudia los factores econdémicos y sociales que influyen en el

comportamiento de un consumidor individual” (p.15).

Tabla 4: Dimension demografica del consumidor

Variable Descripcion Poblacion 2010  Poblacion 2019
Sexo Hombre (51.5%) 85.070 98.804
Mujeres (48.5%) 80.115 93.049
Edad 18-70 (54,2%) 89.530 103.984
Socioecondémico PEA (54.5%) 48.794 56.672

Fuente: (INEC, 2019), (SNI, 2019) (INEC, 2010)
Autor: Tupac Pacari



1.3.1.3. Plan de muestreo

Segun Rios (2011) “los planes de muestreo simple es uno de los mas
empleados y probados requiriendo inspeccionar solo una pequefia muestra

aleatoria para tomar una decision” (p.169).

Para el presente plan de negocio se decidio realizar un muestreo probabilistico
que segun Espinoza (2016) “son todos y c/u de los elementos de la poblacion

tengan la misma probabilidad de ser seleccionados (azar)” (p.26).

No obstante, fue necesario aplicar una encuesta piloto misma que estuvo
dirigido a 30 personas que consumen de forma frecuentes el té, y una vez
obtenidos estos datos se proceden a realizar el respectivo analisis para conocer la
confiabilidad de los mismos y poder aplicar el muestreo probabilistico a toda la
poblacion. En base a ello, a continuacidn, se presentan los resultados obtenidos de

la encuesta piloto:

Pregunta 1: ;Consumiria un té de semillas de meldn para mejora su sistema

digestivo?
N Valor Serie Porcentual
Si 27 P 90,0%
No 3 Q 10,0%
TOTAL 30 100,0%

Fuente: Investigacién propia
Autor: Tupac Pacari

mSi

® No

Gréfico 1: Encuesta piloto
Fuente: Investigacion propia
Autor: Tupac Pacari



Anélisis: acorde a los datos encontrados en la encuesta piloto se pudo
identificar que existe un 90% de la poblacién que si estd dispuesta a consumir y
por ende a adquirir el té de semillas de melon comprobando de esta manera que el
producto a ofertar tendrd una gran aceptacion por parte de los consumidores y a su
vez también tendra acogida por parte del mercado en general. Sin embargo,
también se encontr6 que un 10% de los encuestados no estan dispuestos a

consumir este té, lo que no simboliza la mayor parte de consumidores.

Simbologia
Se determina el universo del sujeto, a ser investigado si este universo

corresponde a una poblacion menor a 500.000es finita.

ZZ*P*Q*N
"~ Z2xPxQ+ Ne2

n

n= Tamafio de la muestra

Z=nivel de confianza 95% = 1,96

P= probabilidad de ocurrencia 90%

Q= probabilidad de no ocurrencia 10%,

N= tamafio poblacion o universo error de la muestra (5%)

e= Error de la muestra (5% - 7%)

Tabla 5: Poblacion a Investigar
Consumidor final 56.672

Fuente: Investigacién propia
Autor: Tupac Pacari

Aplicacion de Formula

Z?+P*QxN
~ Z2xPxQ+ Ne?

n



B 1.962 % 0,90 * 0,10 * 113.116
" 1.962 % 0,90 * 0,10 + 113.116 * 0, 052

n

_19.594,00
"= T14203

n =137,96 = 138

Acorde al resultado del calculo de la muestra, se pudo identificar que se aplicd
las encuestas a un total de 138 personas que tienen edad comprendida de 18 a 70

anos de edad.

Plan de muestreo para los nutricionistas

El plan de muestro no fue necesario aplicar en el caso de la determinacion de
los nutricionistas puesto que al ser un numero reducido no es conveniente calcular
la muestra ya que solo se cuenta con 18 nutricionistas en la cuidad de Ambato, y
de ellos se seleccionaron al azar a 2 nutricionistas para realizar la respetiva

entrevista, Anexo.

1.3.1.4. Instrumentos para recopilar informacion

Obijetivo especifico 1

Establecer las caracteristicas del producto y los aspectos innovadores que este

va ofrecer al mercado.

Tabla 6: Cuadro de necesidades objetivo 1

Necesidades de Tipo de Fuentes Instrumentos
informacion informacion
Determinar las Secundaria Internet Base de datos

caracteristicas del té de

semillas de melon.
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Determinar la materia
prima a utilizar para la
produccién del te.
Identificar la
maquinaria y equipos a
utilizar.

Conocer los gustos y
preferencias de los

consumidores

Secundaria

Secundaria

Primaria

Internet

Internet

Clientes

Base de datos

Base de datos

Encuesta

Fuente: Investigacion propia
Autor: Tupac Pacari

Objetivo especifico 2

Determinar la oferta y la demanda del producto que ofrece el mercado de la

produccion de té.

Tabla 7: Cuadro de necesidades objetivo 2

Necesidades de Tipo de Fuentes Instrumentos
informacién informacién

Determinar la Secundaria INEC Servicios
segmentacion de agrupados
mercado
Analizar el entorno Secundaria Internet Paginas
macro y micro especializadas
Identificar el mercado Servicios
objetivo. Secundaria INEC agrupados
Conocer el nimero de Primaria Clientes Encuesta
personas que gustan de
consumir té.
Identificar las marcas Secundaria Internet Sistemas de
mas relevantes de marcas informacién
de té.
Identificar la demanda Secundaria Internet Sistemas de

11



potencial insatisfecha a

cubrir.

informacién

Fuente: Investigacién propia
Autor: Tupac Pacari

Objetivo especifico 3

Identificar un plan de medios publicitarios que permitan dar a conocer el

producto a todo el pablico de interés.

Tabla 8: Cuadro de necesidades objetivo 3

Necesidades de informacion Tipo de Fuentes Instrumentos
informacién

Identificar los medios de Primaria Clientes Encuestas

comunicacion apropiados.

Determinar los canales Primaria Clientes Encuetas

publicitarios

Canalizar la correcta Secundaria Internet Base de datos

aplicacion de marketing.

Establecer estrategias ideales  Secundaria Internet Base de datos

para promocionar el

producto.

Conocer el lugar de venta Primaria Clientes Encuesta

ideal

Fuente: Investigacién propia
Autor: Tupac Pacari

1.2.1.4 Disefio y recoleccion de informacion

Informacidn secundaria

La informacion secundaria generalmente ya esta disponible en bases de datos o

sistemas de informacion de distintas entidades publicas y privadas. Dichos datos

son importantes para sustentar toda la informacion relacionada con el producto.
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BANCOS DE DATOS DE OTRAS ORGANIZACIONES

Necesidad 1: Analizar el entorno macro y micro

Para la realizacion los analisis de entorno fue necesario recurrir a una base de
datos en la cual se define la informacion respectiva que permitié construir los
respectivos analisis de los entornos en el que se va desenvolver el nuevo negocio.

Necesidad 2: Determinar las caracteristicas de té de semillas de melon.

Las propiedades mas relevantes de las semillas de melon son las siguientes:

Tabla 9: propiedades de la semilla de melon

Proteina 27.34%
pH 5yl12
Hidratos de carbono 15%
Fosforo 0.5%
Magnesio 0.28%
Acidos grasos insaturados 67.5%
Lipidos 36%

Fuente: (Ramirez, y otros, 2016)

Necesidad 3: Determinar la materia prima a utilizar para la produccién del te.

La principal materia prima del té de semilla de meldn son las propias semillas

que estaran envasados en sobres de papel de polietileno.

Tabla 10: Componentes del té

Componente Porcentaje

Semillas de meldn 100%

Fuente: Investigacion propia
Autor: Tupac Pacari
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Necesidad 4: Identificar la maquinaria y equipos a utilizar.
Tabla 11: Maquinaria a utilizar

Maquinaria

Magquina industrial de limpieza de

semillas

Bandeja de deshidratador

Molino

Fuente: Investigacion propia
Autor: Tupac Pacari

Necesidad 5: Canalizar la correcta aplicacion de marketing y establecer

estrategias ideales para promocionar el producto.

Para el desarrollo de esta necesidad fue importante recolectar informacién de
varias bases de datos, misma que se complementé con la ayuda de la informacién

primaria para poder fijar las estrategias del producto acorde a los requerimientos
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de los clientes, todo ello, con el fin de satisfacer las necesidades de los
consumidores y a su vez cumplir con los objetivos y metas establecidas por el

nuevo negocio.

e Servicios agrupados

Necesidad 1: Determinar la segmentacion de mercado e identificar el mercado
objetivo.

Como ha se determinado en apartados anteriores la segmentacion de mercado
se fij6 por medio la identificacion de dimensiones y por medio de ellas se
establecié que el mercado a cubrir seran las personas en edades comprendidas de
18 a 70 afios que son individuos que mas consumen té de forma frecuente y que a
su vez esta poblacion representa el 4,50% de la poblacién econ6micamente activa

que equivale a 5.090 personas consumidoras de té en la cuidad de Ambato.

e Sistema de informacién

Necesidad 1: Identificar las marcas mas relevantes de marcas de té

Entre las empresas que ya se encuentran en el mercado y a su vez también se

encuentran posicionadas con la marca de té son las siguientes:

e Dulcet Infusion
e Hierbas Aromaéticas (ILE)
e Hornimans Tea

e Terra Fértil

Dichas marcas tienen su posicionamiento ya establecido en el mercado, por sus
afnos en el mercado, la diversidad de productos a ofertar y por la calidad de los
mismos, ademas de ser reconocidos a nivel nacional y algunos de ellos a nivel

internacional. Al ser marcas reconocidas de empresas grandes es evidente que sus
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niveles de ventas e ingresos son altos y poseen una rentabilidad considerable.

Necesidad 2: Identificar la demanda potencial insatisfecha a cubrir.

Para identificacion de la demanda potencial insatisfecha fue necesario
determinar con anterioridad la oferta y la demanda de este producto, para lo cual,
se recurrié a datos ya establecidos en el sistema de informacién tanto de sitios
web de entidades publicas como webs de instituciones privadas, datos que fueron

de importancia para determinar la demanda insatisfecha.

Informacion primaria

La informacion primaria por lo general son datos nuevos y originales que
forman parte del resultado de un trabajo intelectual, es por ello que, este tipo de
informacién se obtuvo mediante la elaboracion y aplicacion de instrumentos de
investigacion: la encuesta a fin de conocer varias caracteristicas preferenciales del
nuevo producto por parte de los potenciales consumidores, gustos, habitos de
consumo, preferencias entre otros aspectos Utiles para el desarrollo del trabajo.

1.3.1.5. Anélisis e Interpretacion

Encuesta

La encuesta se estructuré en base a 10 preguntas la mismas que permitieron
recopilar informacion importante para la investigacién, motivo por el cual la
encuesta se aplico a las personas comprendidas entre 18 y 70 afios de edad,
potenciales consumidores de té de la cuidad de Ambato, dicha encuesta se realizd
a 135 personas que ingresaban o salian de centros comerciales y supermercados.
El proceso de encuesta se realizo en un lapso de seis semanas, del cual se obtuvo

los siguientes datos:
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1. ¢Consume té en su hogar?

Tabla 12: Consumo de té

Opcidn Frecuencia Porcentaje
Si 128 93%
No 10 7%

TOTAL 138 100%

Fuente: Investigacion propia
Autor: Tupac Pacari

W Si

® No

Gréfico 2: Consumo de té
Fuente: Investigacion propia
Autor: Tupac Pacari

Analisis e interpretacion

De la totalidad de los encuestados, el 93% manifestaron que, si consumen té,
mientras que el 7% indica que no consume. Sin embargo, es importante indicar
gue existe un porcentaje extremadamente alto de personas que consumen este tipo
de bebida y a la vez es un indicador de que este producto puede tener una gran
aceptabilidad dentro del mercado.

Por otra parte, por medio de estos datos se puede verificar que la mayoria de
personas si consumen té, por lo que es una oportunidad para el negocio, puesto
que, existe una demanda de personas que podrian convertirse en un mercado

altamente consumidor de té de semillas de melon.
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2. ¢Cuantas tazas de té consume a la semana?

Tabla 13: Cantidad de consumo de té

Opcidn Frecuencia Porcentaje
1 taza 108 78%
2 tazas 17 12%
3 tazas 8 6%
Mas de3 tazas 5 4%
TOTAL 138 100%

Fuente: Investigacion propia
Autor: Tupac Pacari

W 1taza
W 2 tazas
3 tazas

Mds de3 tazas

Gréfico 3: Cantidad de consumo de té
Fuente: Investigacion propia
Autor: Tupac Pacari

Analisis e interpretacion

El 78% de los encuestados indican que consumen 1 taza de té a la semana, el

12% manifiesta que consume 2 tazas de té a la semana, 6% dice consumir 3 tazas,

y el 4% consume mas de 3 tazas al dia.

Acorde a esta informacidn, se puede determinar que existe una gran mayoria de

personas que consumen a la semana por lo menos 1 taza de té, esto significa que

el consumo de té si es frecuente, ademas de ser una bebida con la mayor

aceptacion. Por otro lado, esta informacion permite indicar que existe altas

procacidades de consumo del nuevo te de semillas de melén.
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3. ¢Generalmente usted donde compra té?

Tabla 14: Lugar de compra

Opcion Frecuencia Porcentaje
Supermercado 108 78%
Minimarkets 11 8%
Tienda 10 7%
Otros 9 6%

TOTAL 138 100%

Fuente: Investigacion propia
Autor: Tupac Pacari

B Supermercado
B Minimarkets
Tienda

Otros

Grafico 4: Lugar de compra
Fuente: Investigacion propia
Autor: Tupac Pacari

Anélisis e interpretacion

De la totalidad de los encuestados, el 78% indica que generalmente el lugar
donde compran té es en los supermercados, el 8% dice que adquieren este tipo de
producto en minimarkets y el 7% manifiesta que lo comprar en tiendas u otros

lugares como mercado o tiendas de barrio.
De la informacion obtenida se puede verificar que las cajitas de té lo

encuentran en su mayoria en los supermercados, por lo que es importante tomar

en cuenta este dato a la hora de seleccionar los canales de distribucion.
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4. ¢Cudles es la caracteristica mas importante al momento de elegir el té?

Tabla 15: Caracteristicas importantes

Opcidn Frecuencia Porcentaje
Sabor 33 25%
Aroma 18 13%
Marca 40 28%
Precio 47 34%

TOTAL 138 100%

Fuente: Investigacion propia
Autor: Tupac Pacari

M Sabor
Aroma
Marca
Precio

Gréfico 5: Caracteristicas importantes
Fuente: Investigacion propia
Autor: Tupac Pacari

Anélisis e interpretacion

El 34% de los encuestados indicaron que la caracteristica principal que se toma
en cuenta es el precio, el 28% toma en consideracion la marca, el 25% se fija el

sabor y el 13% toma en cuenta es el aroma que posee el té.

En relacion a esta informacion se pudo evidenciar que la caracteristica mas
importante que los clientes toman en cuenta es el precio, razén por la cual, al
momento de fijar el valor de venta del té de semillas de melon se debe considerar

un precio asequible con el fin de captar la atencion al cliente.
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5. ¢Qué sabor de té prefieren?

Tabla 16: Sabor de té

Opcion Frecuencia Porcentaje
Manzanilla 48 35%
Toronjil 35 25%
Hierbaluisa 29 21%
Hojas Natural 26 19%

TOTAL 138 100%

Fuente: Investigacion propia
Autor: Tupac Pacari

B Manzanilla

H Toronjil

Hierbaluisa

Hojas Natural

Grafico 6: Sabor de té
Fuente: Investigacion propia
Autor: Tupac Pacari

Anélisis e interpretacion

El 35% de los encuestados indican que prefieren un sabor de té de manzanilla,
el 25% consume té de toronjil, el 21% té de hierbaluisa y el 19% consume té

sabor a hojas naturales como la guayusa.

De la informacion obtenida se puede verificar que la mayor parte de personas
se inclinan por el consumo de té sabor a manzanilla, sin embargo, he
indistintamente del sabor que prefieren los clientes, es importante mencionar que
el sabor del té de semillas de meldn es tan aceptable como el de manzanilla.
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6. ¢En qué presentacion prefiere compran la cajita de Té?

Tabla 17: Presentacion del producto

Opcidn Frecuencia Porcentaje
25 gr. (15 sobres de té) 79 57%
50 gr. (30 sobres de té) 37 27%
100 gr. (100 sobres de té) 22 16%
TOTAL 138 100%

Fuente: Investigacién propia
Autor: Tupac Pacari

-,
M 25 gr. (15 bolsitas de té)

M 50 gr. (30 bolsitas de té)

100 gr. (100 bolsitas de
té)

Graéfico 7: Presentacion del producto
Fuente: Investigacion propia
Autor: Tupac Pacari

Analisis e interpretacion
El 57% de los encuestados manifiestan que prefiere compran la cajita de Té de

25¢r. (15 sobres de t€), el 27% indica que gustan de comprar cajas de 50 gr. (30
sobres de te) y el 16% adquiere cajitas de 100 gr. (100 sobres de té).

Segun la informacién alcanzada se puede verificar que existe una mayor parte

de personas que prefieren la cajita de Té de 25gr. (15 sobres de té), dato que se

debe tomar en cuenta a la hora de determinar la presentacion del nuevo producto.
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7. ¢Conoce las semillas de melon y sus beneficios?

Tabla 18: Conocimiento de las semillas de melén

Opcidn Frecuencia Porcentaje
Si 101 66%
No 37 34%

TOTAL 138 100%

Fuente: Investigacién propia
Autor: Tupac Pacari

Gréfico 8: Conocimiento de las semillas de mel6n
Fuente: Investigacion propia
Autor: Tupac Pacari

Anélisis e interpretacion

De la totalidad de los encuestados, el 66% indica que, si conoce sobre las

semillas de mel6n y sus beneficios, mientras que el 34% afirma no saber sobre los

multiples beneficios de estas semillas.

La informacion contenida en esta interrogante permite verificar que existe un
porcentaje considerable de personas que, si conocen de los beneficios de las
semillas de melén, motivo por el cual es conveniente aprovechar este

conocimiento para difundir dichos beneficios hacia las personas que no lo

uSi

® No

conocen a través de transmision de informacion de boca a boca.
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8. ¢Consumiria un té de semillas de melén para mejora su sistema digestivo?

Tabla 19: Consumiria te de semillas de melén

Opcion Frecuencia Porcentaje
Si 128 93%
No 10 7%

TOTAL 138 100%

Fuente: Investigacion propia
Autor: Tupac Pacari

Gréfico 9: Consumiria té de semillas de mel6n
Fuente: Investigacion propia
Autor: Tupac Pacari

Anélisis e interpretacion

u Si

B No

Del 100% de los encuestados, el 93% manifiesta que si consumiria un té de

semillas de meldn para mejora su sistema digestivo, mientras que el 7% indica

gue no consumiria este tipo de té por razones no tan explicitas.

Segun la informacién obtenida se puede verificar que hay un porcentaje alto de

personas que si consumiria el té de semillas de melén, lo que favorece al proyecto

en si por qué y a la vez se puede deducir que dicho producto tendra gran

aceptacion por parte del mercado demandante.
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9. ¢Cuanto paga por una caja de te?

Tabla 20: Precio de la caja de té

Opcidn Frecuencia Porcentaje
Entre $1,00 y $1,50 97 70%
Entre $1,50 y $1,75 99 16%
Entre $1,75 y $2,00 11 8%
Mas de $2,00 8 6%

TOTAL 138 100%

Fuente: Investigacién propia
Autor: Tupac Pacari

H Entre $1,00y $1,50

M Entre 51,50y $1,75
Entre $1,75 y $2,00
Mas de $2,00

Grafico 10: Precio de la caja de té
Fuente: Investigacion propia
Autor: Tupac Pacari

Analisis e interpretacion

El 70% de los encuestados indican que pagan por una caja de té entre $1,00 y
$1,50, el 16% paga entre $1,50 y $1,75, el 8% entre $1,75 y $2,00; y el 6% esta

dispuesto a pagar mas de $2,00 por cada caja de te.

Acorde a la informacion obtenida se pudo corroborar que la mayor parte de
personas esta dispuesta a pagar o paga una cantidad de $1,00 a $1,50 por cada caja
de té. Este dato se debe considerar al momento de fijar los precios de las cajas de
té.
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10. ¢ Cudl seria el medio publicitario para dar a conocer este nuevo sabor de
té?

Tabla 21: Medios publicitarios

Opcidn Frecuencia Porcentaje
Prensa 14 10%
Radio 18 13%
Redes sociales 69 50%
Volantes 37 27%

TOTAL 138 100%

Fuente: Investigacién propia
Autor: Tupac Pacari

10%

27% )
- 13% M Prensa

Radio
Redes soiales

Volantes

Graéfico 11: Medios publicitarios
Fuente: Investigacién propia
Autor: Tupac Pacari

Analisis e interpretacion

El 50% de los encuestados indica que el medio publicitario para dar a conocer
este nuevo sabor de té son las redes sociales, el 27% manifiesta que los volantes
son el mejor medio de comunicacidn, el 13% opina que la radio es el mejor medio

publicitario y el 10% indica que la prensa.

Acorde a los datos obtenidos se puede verificar que las redes sociales son
consideradas como los mejores medios de publicitario para promocionar los
productos o servicios, motivo por el cual, la empresa deberia hacer publicidad por

estos canales con el fin de captar la mayor parte de pablico de interés.
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1.3.2. DEMANDA POTENCIAL

Vigaray (2014) manifiesta que la demanda hace referencia a un grupo de
“consumidores que podrian llegar a comprar el producto en un momento
determinado, dado que muestran algin nivel de interés por el mismo y al que se

dirige la oferta comercial” (p.13).

En relacién a la definicion antes mencionada se procede a establecer la demanda
del presente proyecto, por medio de la informacion obtenida de la encuesta, pues
se utilizé la pregunta n°8 ; Consumiria un té de semillas de mel6n para mejorar su

sistema digestivo?, de la cual se obtuvo los siguientes resultados:

Tabla 22: Demanda de personas

Demanda de Personas
Pregunta Encuesta

Pregunta 9: ¢ Consumiria un té de semillas de meldn para mejora su sistema

digestivo?

Variables Descripcion Valor
Poblacion Personas 56.672
Si Demanda 93%

52.705

Fuente: Investigacion propia
Autor: Tupac Pacari

Tabla 23: Proyeccién de la demanda

Afo Demanda potencial de personas % (TCP)
2019 52.705 1,50%
2020 53.496 1,50%
2021 54.298 1,50%
2022 55.112 1,50%
2023 55.939 1,50%

Fuente: Investigacion propia
Autor: Tupac Pacari
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Grafico 12: Proyeccion demanda en personas
Fuente: Investigacién propia
Autor: Tupac Pacari

Segun los datos obtenidos en el calculo de la demanda, se pudo corroborar que
existe una demanda de 52.705 personas que estan dispuestos a consumir el té de
semillas de meldn y para los proximos cinco afios la demanda se incrementara a

55.939 personas.

Demanda potencial en producto

Para establecer la demanda potencial del producto se utilizé la informacion de la
pregunta 2: ;Cuéntas tazas de té consume a la semana?, acorde a los resultados de
esta informacidn se pudo verificar que existe un gran porcentaje de personas que
consumen de forma frecuente por lo menos una taza de té a la semana, dicha

informacion se refleja en la siguiente tabla:
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Tabla 24: Demanda en producto

Demanda Den(;aenda
, de . .,
. NUmero de ., Frecuencia rotacién
Variables % rotacion
personas del anual del
producto
producto
anual
1 taza 52.705 78% 41.110 48 1.973.275
2 tazas 52.705 12% 6.325 96 607.162
3 tazas 52.705 6% 3.162 144 455.371
Mas de 3 tazas 52.705 4% 2.108 192 404.774
TOTAL 100% 105.198 3.440.582
PROMEDIO DE LA DEMANDA ANUAL DEL PRODUCTO 860.146

Fuente: Investigacion propia
Autor: Tupac Pacari

El promedio de la demanda anual del producto seré de 860.146 sobres de té de
semillas de melo6n al afio. Se presume que 41.110 personas consumen un sobre de
té en una taza la semana, 6.325 personas consumen 2 sobres de té a la semana,
3.162 personas consumen tres sobres de té a la semana, 2.108 personas consumen
mas de 3 sobres a la semana. Es importante indicar que por cada taza de té se
consume un sobre de té, por ende, se asume que cada taza de té representa un
sobre de té y en base a eso se procesd a realizar los célculos de la demanda de

productos.

El porcentaje esta representado por los valores obtenidos en la encuesta. La
demanda de rotacién del producto se los calcula en base a los porcentajes
alcanzados, mientras que la frecuencia anual de consumo se lo calcula en base al
namero de tazas de té que consume cada persona por semana, y a partir de este
valor se calcula por mes y finalmente por afio. Para calcular la demanda de
rotacion del producto anual fue necesario realizar una multiplicacion entre la
demanda de rotacién del producto por la frecuencia anual, una vez obtenido estos
resultados se realiza una suma de todos los valores dividido para el nimero total
de alternativas que para el presente caso fue cuatro, obteniendo de esta manera el

promedio de la demanda actual del producto con un valor de 860.146 sobres.
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Proyeccién de la demanda potencial en producto
La proyeccién de la demanda del producto a cinco afios se utilizd en base a la
Tasa de Crecimiento Poblacional (TCP) de la cuidad de Ambato que es del 1,5%

segun (INEC, 2010) como se muestra a continuacion:

Tabla 25: Proyeccion de la demanda del producto

Demanda potencial

Ano de productos % (TCP)
2019 860.146 1,50%
2020 873.048 1,50%
2021 886.144 1,50%
2022 899.436 1,50%
2023 912.927 1,50%

Fuente: Investigacién propia
Autor: Tupac Pacari

920.000 912.927
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Grafico 13: Proyeccion demanda de productos
Fuente: Investigacion propia
Autor: Tupac Pacari

La demanda de productos en el afio 2019 es de 860.146 productos, para el afio
2020 seré de 873.048, para el afio 2021 sera de 886.144, en el afio 2022 sera de
899.463, mientras que para el afio 2023 la demanda serd de 912.927 productos,
con esto de corrobora que la demanda de productos crecera de forma progresiva y

en aumento cada afio.
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Antes de determinar la demanda en dolares es importante indicar que se estima
un precio comercial de $0,30 por cada sobre de té, por lo que la cantidad de la
demanda en productos se multiplicara el precio unitario por cada sobre de té, es
decir, los 860.146 sobres se multiplicaran por $0,30 de cada sobre, con un

resultado de $258.043,68 como se muestra a continuacion:

Tabla 26: Demanda en délares

Afio Demanda Precio por Demanda potencial %
producto  producto (sobre) (%) (TCP)
2019 860.146 $0,30 $ 258.043,68 1,50%
2020 873.048 $0,30 $ 265.843,05 1,50%
2021 886.144 $0,31 $273.878,16 1,50%
2022 899.436 $0,31 $282.156,12 1,50%
2023 912.927 $0,32 $290.684,29 1,50%

Fuente: Investigacion propia
Autor: Tupac Pacari
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Graéfico 14: Proyeccién demanda de dolares
Fuente: Investigacion propia
Autor: Tupac Pacari

Acorde a los datos obtenidos se pudo corroborar que en el 2019 se tendra una
demanda de $258.043,68; en el afio 2020 se tendrd un valor de $ 265.843,05; en el
afio 2021 una demanda de $ 273.878,16; en el afio 2022 una demanda de $
282.156,12 y en el afio 2023 un valor $ 290.684,29. Es importante indicar que
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para la proyeccion se utilizd la Tasa de Crecimiento Poblacional (TCP) de la
cuidad de Ambato del 1,5%.

1.4. ANALISIS DEL MACRO Y MICRO AMBIENTE

1.4.1. Analisis del Micro Ambiente

Para la realizacion del andlisis del micro ambiente serd necesario determinar
las 5 Fuerzas de Porter mismas que segin Ramirez (2015) manifiesta que “es una
herramienta uatil para hacer el Analisis del Sector Industrial cuando se esta
realizando el Analisis de Mercado y asi poder determinar los factores que

determinan la rentabilidad de un sector industrial y de sus empresas” (p.2).

De acuerdo a Porter la intensidad de la competencia en la industria y la

rentabilidad de su potencial, son funciones de cinco fuerzas.

Amenaza de entrada de nuevos competidores
Poder de Negociacion de los Proveedores
Poder de Negociacion de los compradores

Amenaza de Ingreso de productos sustitutos

o &~ DN e

Rivalidad entre los competidores

32



Amenaza de
los nuevos
participantes

¥

Poder de Rivalidad Poder de
negociacion negociacion
de los entre_los ‘ de los
proveedores competldore compradores

L)

Amenaza de

los productos
sustitutos

Figura 1: Cinco fuerzas de Porter
Fuente: (Porter, 2014)

A continuacion, se detallan cada una de las cinco fuerzas de Porter aplicados al

entorno en que se desenvolver el negocio:
1. Amenaza de entrada de nuevos competidores

La amenaza de nuevos competidores se refiere a cuan facil o dificil es que
ingresen a la industria nuevos competidores que traten de entrar a competir, a

pesar de las barreras de entrada existentes.

El sector de la produccién de té, en la actualidad es una amenaza contante,
puesto que, con el propdsito de incrementar la productividad y desarrollo de la
matriz productiva, el gobierno nacional incentiva a la produccion nacional con el
fin de limitar las importaciones y a su vez crecer el margen de exportaciones. El
té de semillas de meldn es un producto nuevo, por lo que seria la nueva amenaza
ante los actuales productores que son CETCA Cia., Dulcet Infusion, Hierbas

Aromaticas (ILE), Hornimans Tea, Terra Fértil, entre otros.
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En relacion a lo antes descrito se puede determinar que el ingreso de nuevos
productores de té tiene un nivel ALTO de amenaza, considerando como amenaza
también la entrada de importaciones que se realicen del té de los mayores
productores como son: China, India, Sri Lanka, Kenya, Indonesia y Turquia;
paises que cuentan con mayor tecnologia e historia en la produccion en esta
bebida.

2. Poder de Negociacion de los Proveedores

Esta fuerza determina qué tan fuerte es la posicion de los vendedores, es decir,
si existen muchos proveedores potenciales o hay pocos proveedores, esta es otra
fuerza que incide directamente en las empresas, debido a que, si existen pocos
proveedores, o incluso sélo uno, se encontrard en mayor desventaja por los altos o
arbitrarios precios que el proveedor desee imponer a la empresa, (Ramirez O. ,
2015).

La relacion de negociacion que se dé con los proveedores y la empresa es
fundamental para que la produccion de té. Sin embargo, es importante que la
empresa tenga a disposicion una lista de varios proveedores de la materia prima,
pues entre los proveedores existe una variacion de costos, la materia prima misma

que puede varias en base a la calidad de la misma.

Para produccién de té de semilla de meldn se adquirira la materia prima directa
por medio de proveedores como son: Planhofa-Frisco (Ambato) y comercial La
Cobacha (Quito), estos proveedores comercializaran 450g (1lb) de semilla de
Meldn a $14,00; del cual se utilizara solo 1,679 en cada bolsita de té, es decir que
de las 450g de semillas de té adquiridas a los proveedores se produciran
aproximadamente 340 sobres de té. En relacién a la informacion obtenida se

puede determinar que el poder de negociacién de los proveedores es MEDIANA.
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3. Poder de Negociacion de los compradores

Esta fuerza analiza y mide la posicion de los compradores a cerca de los
productos nuevos y ya posicionados. En esta fuerza se observa de forma puntual,
que, entre mayor sea la negociacion de los compradores, el precio del producto
debera ser més competitivo, “lo que puede representar una mayor dificultad para
la empresa, sobre todo cuando esta iniciando y aun se encuentra buscando lograr

un adecuado posicionamiento en el mercado” (Ramirez O. , 2015, p. 21).

Lo poder de los compradores radica en exigir su satisfaccion al momento de
adquirir el producto, motivo por el cual, los futuros clientes van a esperar que el
Té posea un buen sabor, buen precio y sobre todo que tenga beneficios en su salud
a corto plazo. De no cumplir con esos requisitos, el comprador va a buscar otro

producto que cubra sus necesidades.

Acorde a la informacion obtenida el nuevo té de semillas de melon es un
producto innovador que estd en la capacidad de cumplir con las expectativas de
los compradores, debido a que a mas de ser un producto netamente natural posee
varias propiedades curativas para el sistema digestivo, motivo por el cual, se
podria afirmar que el poder de negociacion de los compradores es MEDIANA,
puesto que, hay que tener en cuenta, que en la actualidad, existen varias té

medicinales que también cubren las necesidades de los clientes.

Para poder captar de mejor manera la atencion de los clientes sera necesario
que la distribucion del producto se dé en lugares con mayor afluencia de clientes,
ademas de facilitar toda la informacion necesaria en cuanto a los beneficios del
consumo de Té de semillas de meldn con el fin de proyectar al cliente una mayor
confianza en cuanto al consumo del té, esto como ventaja diferencial frente a la

competencia.
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4. Amenaza de ingreso de productos sustitutos

La amenaza de productos sustitutos mide y analiza cuan facilmente se puede
sustituir un producto, especialmente cuando éste es mas barato y a su vez son

productos o servicios idénticos.

Entre los productos sustitutivos que se podrad considerar los siguientes: agua,
jugos, bebidas gaseosas, y el café; no obstante, estos productos son de facil
consumo, pero no todos son netamente medicinales o contribuyen a solucionar
algin malestar digestivo. Es por ello que se debe tomar en cuenta, que de entre los
productos sustitutivos, no hay nada méas saludable que el té medicinal. Y en
relacién a esto se puede identificar que la amenaza de productos sustitutos es
MEDIANA.

5. Rivalidad entre los competidores

Ramirez O. (2015) manifiesta que “esta fuerza se refiere a la existencia de la
competencia interna fuerte entre los competidores, o bien, si se cuenta con un
competidor es muy dominante o incluso que todos posean la misma fuerza y
tamafno” (p.3).

En todo sector productivo es inevitable la competencia y la rivalidad entre
empresas del mismo género, razén por la cual, sin una empresa entra a un
mercado competitivo esta en la obligacion de aplicar estrategias que afiancen las

preferencias de los consumidores y su fidelidad.

El sector de la produccién de té es muy dindmico y activo, motivo por el cual,
en la actualidad existen varias empresas que se dedican a esta actividad
econdmica, ya sea de forma industrial o de forma artesanal, por lo que, existe la
rivalidad entre las empresas competidoras, en tal sentido se puede determinar que
la rivalidad es ALTA.
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1.4.2. Analisis del macro ambiente.

Para determinar el andlisis del macro ambiente en la cual se va desarrollar el
nuevo negocio es necesario realizar una Matriz EFE, Matriz EFI, y la Matriz
MPC, que facilitaran los andlisis del entorno, mismos que se detallan a

continuacion:

Antes de realizar las matrices segun Veintimilla y Veitinilla (2014) es

importante tener en cuenta los siguientes pasos:

1. Realizar una lista de los factores que representan; debilidades y fortalezas
para la matriz EFI, mientras que, oportunidades y amenazas en la matriz
EFE.

2. Asignar un peso, que significa la importancia relativa para alcanzar el
éxito de la empresa, entre 0.0 (que representa a no importante) a 1.0
(absolutamente importante) a cada uno de los factores. El total de los
pesos debe de sumar 1.0.

3. Fijar una calificacion entre 1 y 4 a cada uno de los factores donde una
debilidad mayor (1), una debilidad menor (2), una fuerza menor (3) o una
fuerza mayor (4).

4. En el caso de oportunidades y amenazas, asigne una calificacion de 1 a 4 a
cada uno de los factores determinantes para el éxito con el objeto de
indicar si las estrategias de la empresa responden con eficacia al factor,
donde 4 = una respuesta alta, 3 = una respuesta superior a la media, 2 =
una respuesta media y 1 = una respuesta baja.

5. Multiplicar el peso de cada factor por su evaluacion propia para determinar
una calificacion ponderada para cada variable y finalmente sumamos los
valores ponderadas de cada variable para determinar el total ponderado de
la organizacion. Es necesario marcar que el promedio ponderado de la
Matriz EFE como EFl es 2,5. (p.7)
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Matriz de evaluacion del factor externo (EFE)

Veintimilla y Veitinilla (2014) indican que la matriz EFE “analiza el entorno,
busca, identifica y evalla las tendencias y sucesos que no estan en control de la
empresa. Consiste en listar las oportunidades y amenazas del entorno y determinar

la importancia de cada una” (p.7)

Esta matriz permitira determinar la posicion estratégica externa en la que se

encuentra la empresa, misma que se detalla a continuacion:

Tabla 27: Matriz EFE

Evaluacion factores externos

Factores Externos Peso Calificacion  Peso
ponderado
Oportunidades

Crecimiento permanente de la demanda de té 0,12 4 0,48

Factibilidad financiera para microcréditos 0,08 3 0,24

Crecimiento masivo de publicidad en redes 0,07 4 0,28

sociales

Tecnologia disponible que puede ser incorporadaa 0,08 3 0,24

nuevos proyectos

Nuevos nichos de mercado de alto valor agregado 0,06 3 0,18

Nuevas tendencias del consumidor por los 0,05 3 0,15

productos naturales

Mercados potenciales para explorar 0,08 2 0,16

Total 0,54 1,73

Amenazas

Crecimiento de la produccion de té de paises 0,05 2 0,10

extranjeros

Entrada de nuevos competidores al mismo mercado 0,07 2 0,14

Inestabilidad econdmica del pais 0,05 3 0,15

Preferencia de productos sustitutos 0,08 3 0,24

Barreras comerciales (aranceles de importacion) 0,06 1 0,06

Poca experiencia en el mercado 0,07 4 0,28

Marca desconocida 0,08 2 0,16

Total 0,46 1,13
TOTAL 1,00 2,86

Fuente: Investigacion propia
Autor: Tupac Pacari

38



Andlisis: El promedio ponderado de la aplicacion de la matriz EFE tuvo como
resultado 2,86 lo que significa que se encuentra en una situacion externa favorable
y que sus oportunidades estan siendo fructificadas de forma positiva, que permiten

que la organizacion tenga un posicionamiento en el mercado.

Matriz de evaluacion del factor interno (EFI)

Veintimilla y Veitinilla (2014) indican que la matriz EFI es “herramienta que
se aplica para determinar la posicion estratégica interna. La Matriz EFI resume las
fortalezas y debilidades de la unidad de informacién y determina la importancia
relativa de cada una para el desempefio de la unidad de informacién” (p.8). Este
matriz determina las fortalezas y debilidades que posee la empresa acorde al

entorno en el que se desenvuelve, como se describe a continuacion:

Tabla 28: Matriz EFI

Evaluacién factores internos

Factores Internos Peso Calificacién Peso
ponderado
Fortalezas
Capacidad y conocimiento en elaboracion del té 0,10 4 0,40
Produccion de té con larga tradicién 0,13 3 0,39
Producto elaborado con materia prima natural 0,15 3 0,45
Producto natural y sin aditivos 0,15 4 0,60
Segmento de mercado establecido. 0,07 2 0,14
Total 0,60 1,98
Debilidades
Uso ineficiente de recursos tecnoldgicos. 0,08 2 0,16
Bajo recurso econémico propio. 0,10 3 0,30
Baja disposicion de proveedores de materia 0,07 2 0,14
prima
Falta de informacion confiable sobre las semillas 0,10 1 0,10
de melon
Mercado interno poco explorado 0,05 2 0,10
Total 0,40 0,80
TOTAL 1,00 2,78

Fuente: Investigacion propia
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Autor: Tupac Pacari

Analisis: ElI promedio ponderado es de 2,78 para la empresa segun el
resultado arrojado por la matriz EFI, el mismo que expresa que la entidad se
encuentra en una situacion interna favorable y que sus fortalezas estan siendo

aprovechadas.

Matriz de Perfil Competitivo (MPC)

Ariza, Crespo, y Mojica (2013) indican que la Matriz de Perfil Competitivo
es:

Una herramienta que permite hacer una comparacion entre las condiciones o
factores claves identificados en un segmento del mercado a empresa, esta
permite segin la ponderacion establecida que a través de una formula
matematica se calcule una calificacion que indica el estado en que se encuentra

la empresa o mercado analizado. (p.39)
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Tabla 29: Matriz MPC

Melon TEA Hornimans Tea Terra Feértil
Factores de Exito para la Valor Calificacion  Valor  Calificacion  Valor  Calificacion Valor
competencia Ponderado Ponderado Ponderado
Producto de calidad 0,25 3 0,75 4 1 4 1

Presentacion del producto 0,30 2 0,6 3 0,9 3 0,9
Precio asequible 0,10 4 0,4 3 0,3 3 0,3
Fidelidad del consumidor 0,10 2 0,2 4 0,4 2 0,2
Competitividad 0,10 2 0,2 3 0,3 3 0,3
Atencion al cliente 0,05 1 0,05 3 0,15 3 0,15
Promocién y publicidad 0,10 2 0,2 4 0,4 4 0,4
TOTAL 1,00 2,4 3,45 3,25

Fuente: Investigacién propia
Autor: Tupac Pacari

Analisis: Acorde a la matriz MPC se pudo realizar un comparativo entre la nueva empresa Melon TEA frente a la competencia
Hornimans Tea y Terra Fértil, identificando que la empresa Hornimans Tea es la organizacion con mayor poder de competencia pues
obtuvo el valor de 3,45 siendo este el mas alto en comparacion a las demas, puesto que al ser una empresa ya posicionada en el mercado

tiene mayor captacion de mercado, motivo por el cual se debe considerar a esta empresa con el competidor nimero uno.
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1.4.3. Proyeccion de la Oferta.

La oferta es la cantidad ofrecida de un bien por parte de los vendedores 0 a su
vez lo que ellos pueden vender. Para el desarrollo de la oferta fue necesario
analizar la comercializacion de té de varias empresas reconocidas, es decir, se
determinaran las ventas mensuales en gramos de té. Segln una investigacion
realizado por (Navarrete & Salazar, 2016) cada una de las empresas tiene un

volumen de produccion diferente como se detalla a continuacion:

Tabla 30: Oferta competencia

OFERTA
Cantidad Ofertada  Cantidad Ofertada
Empresas Ofertantes
mensual (gr) anual (gr)
Cetca 5.000 60.000
Dulcet Infusién 3.600 43.200
Hierbas Aromaticas (ILE) 4.500 54.000
Totales 157.200
Promedio 52.400

Fuente: Investigacién propia
Autor: Tupac Pacari

Como se observa en la tabla existe una oferta promedio de 52.400 gr minimos
producidos anualmente por las principales empresas comercializadoras de té. Es
importante mencionar que cada bolsa de té tiene un peso equivalente de 1,67gr. en
referencia a esta relacion se puede determinar que la oferta promedio 52.400 gr
representan a una produccion de 31.377 sobres de té como produccion minima de
dichas empresas. En base a este dato se procede a proyectar la cantidad oferta para

los préximos cinco afios.

Tabla 31: Proyeccion oferta mensual y anual de la competencia

Unidades MensualesUnidades anuales_l_asa

Afo Vendidas por laVendidas por Crecimiento
competencia (sobres de té)competencia (sobres de te)

2019 2.615 31.377 1,50%

2020 2.654 31.848 1,50%

2021 2.694 32.326 1,50%

2022 2.734 32.811 1,50%

2023 2.775 33.303 1,50%

Fuente: Investigacion propia
Autor: Tupac Pacari
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Graéfico 15: Proyeccion de la oferta potencial
Fuente: Investigacién propia
Autor: Tupac Pacari

Como se observa en la gréafica anterior la oferta para el afio 2019 es de 31.377
bolsas de té, mientras que para el afio 2023 se incrementara una cantidad de
33.303 bolsas, evidenciando de esta manera que la oferta tiene una tendencia

creciente.

Para determinar la oferta en ddlares se procedera a calcular la oferta de sobres
de té por el precio promedio de venta de cada sobre, mismo que se estima un valor
de $0,30, es decir se realizara una multiplicacion de la oferta de 2.615 sobres al
mes por el precio de cada sobre, del cual se obtendra un resultado de $ 784,43 al
mesy $9.413,17 al afio.

Tabla 32: Oferta en dolares

Oferta Producto ) o Ventas $ Ventas $

Afio Precio Unitario (sobre)
mes mensuales anuales

2019 2.615 $0,30 $784,43  $9.41317
2020 2.654 $0,30 $796,20  $9.554,37
2021 2.694 $0,31 $808,14  $9.697,69
2022 2.734 $0,31 $820,26  $9.843,15
2023 2.775 $0,32 $832,57  $9.990,80

Fuente: Investigacion propia
Autor: Tupac Pacari
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Tabla 33: Proyeccion de empresas ofertantes de Té

Afo Empresas oferentes Tasa Crecimiento

2019 1.870 1,50%
2020 1.898 1,50%
2021 1.927 1,50%
2022 1.955 1,50%
2023 1.985 1,50%

Fuente: Investigacién propia
Autor: Tupac Pacari

La oferta en personas describe las empresas ofertantes de té en la cuidad de
Ambato, debido a la escasa informacion existente de un catastro de empresas
productoras de té a nivel provincia y canton, se decidi6 tomar en cuenta las
empresas y negocios que posiblemente realicen la comercializacion de té ya sea al
por mayor y menor, que segun (INEC, 2018) las empresa dentro de Cédigo CllU4
de Venta al por menor de alimentos en comercios especializados dentro de la

ciudad de Ambato existen aproximadamente 1.870 empresas.

1.4.4 Demanda Potencial Insatisfecha

Andia (2011) indica que la demanda potencial insatisfecha “es aquella en
donde parte de una poblacion o un conjunto de instituciones no reciben el servicio

y/o producto que requieren, por lo tanto, la demanda es mayor que la oferta”
(p.69).

Para obtener la demanda potencial insatisfecha se necesario restar la demanda
frente a la oferta y con ello de determinara la insatisfaccion existente, dichos

calculos se detallan en la siguiente tabla:

Tabla 34: Proyeccién de la demanda potencial insatisfecha en sobres.

ARo Demanda Oferta DPI/Afic  DPI/Mes DPI/Dia
2019 860.146 31.377 828.768 69.064 2.302
2020 873.048 31.848 841.200 70.100 2.337
2021 886.144 32.326 853.818 71.151 2.372
2022 899.436 32.811 866.625 72.219 2.407
2023 912.927 33.303 879.625 73.302 2.443

Fuente: Investigacion propia
Autor: Tupac Pacari
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A continuacién, se presenta la demanda potencial insatisfecha en ddlares y por

personas:
Para la DPI en dolares se determino en base a los datos obtenidos de la demanda
potencial y la oferta en términos monetarios, como demuestra en la siguiente

tabla:

Tabla 35: DPI en dolares

Afo Demanda Oferta DPI/Ano DPI1/Mes DPI/Dia

2019 $258.043,68 $9.413,17 $248.630,51 $20.719,21 $ 690,64
2020 $265.843,05 $9.554,37 $256.288,68 $21.357,39 $711,91
2021 $273.878,16 $9.697,69 $264.180,47 $22.015,04 $ 733,83
2022 $282.156,12 $9.843,15 $272.312,97 $22.692,75 $ 756,42
2023 $290.684,29 $9.990,80 $280.693,49  $23.391,12 $ 779,70

Fuente: Investigacion propia
Autor: Tupac Pacari

Al igual que los célculos anteriores, para poder determinar la DPI en personas
se procedi6 a recoger los datos antes calculados de la demanda y la oferta en
personas, y a partir de esos datos de obtuvo los siguientes resultados:

Tabla 36: DPI en personas

ARo Demanda Oferta DPI/Afio  DPI/Mes DPI/Dia
2019 52705 1870 50835 4236 141
2020 53496 1898 51597 4300 143
2021 54298 1927 52371 4364 145
2022 55112 1955 53157 4430 148
2023 55939 1985 53954 4496 150

Fuente: Investigacion propia
Autor: Tupac Pacari

Acorde a los datos obtenidos de la demanda potencial insatisfecha en personas
se pudo verificar que existen una cantidad significativa de individuos
insatisfechos con los productos ofertados en el mercado en relacion al consumo de
té, que, a su vez, esto se convierte en una oportunidad para el presente negocio
para poder introducirse en el mercado de la produccion de té y llegar a satisfacer

aquel mercado que busca productos innovadores y beneficios para la salud.
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1.5.PROMOCION Y PUBLICIDAD QUE SE REALIZARA

La publicidad comprende todas las actividades y estrategias que una empresa
realiza para dar a conocer su producto en un mercado definido, con el fin de
informar y persuadir en un determinado sentido a los consumidores del mercado
objetivo (Gomez, 2018).

Regatto (2015) manifiesta que “los medios publicitarios son aquellos en los
que insertamos nuestra publicidad, esto es, son vehiculos en los que colocamos

nuestros mensajes comerciales para su difusion” (p.114).

PLAN DE MEDIOS PUBLICITARIOS

El plan de medios publicitarios permite planificar y estructurar la camparia
publicitaria y de comunicacion de una empresa, para lo cual se tiene en cuenta al
publico objetivo, los objetivos del plan de comunicacion, el presupuesto y el

cronograma.

e Medios publicitarios

Acorde la identificacion de los medios publicitario, los mas utilizados segun la

mayoria de las personas son:

e Redes sociales: en la actualidad las redes sociales son las mas
utilizadas para poder promocionar algin tipo de producto o servicio,
debido a que la mayor parte de personas tienen acceso a estas redes;
motivo por el cual, se ha decidido publicitar el té de semillas de melén

por medio de la red social Facebook e Instagram.

La publicidad por estos medios tendra un costo de 365,00 en Facebook

y un aproximado de $250,00 en Instagram.

e Volantes: con este medio se brinda a las personas toda la informacion

acerca de los beneficios del producto. Estos volantes tendran un costo
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de $50,00 el millar.

e Radio: por medio de este medio de comunicacion se podra informacion
a un gran numero de personas sobre el té de semillas de melén y sus

beneficios. El costo del spot publicitario sera de $250,00

Antes de difundir la publicidad del producto es necesario determinar y disefiar
el logotipo y un slogan que represente al se te semillas de melon y a la vez

permita diferenciarse de la competencia.

e Logotipo y slogan

Logotipo

El logotipo es el respaldo del producto, ademas se convierte en un mensaje
abreviado de todos los valores de una marca y el cual estd compuesto de un
grupo de letras, simbolos, abreviaturas, etc. todo esto con el fin de facilitar a las
personas que identifiguen y asocien rapidamente la marca frente a la

competencia.

Para el presente plan de negocios se prevé que tendra el nombre “MELON
TEA” compuesto por las palabras “Melén” y la palabra en inglés “Tea” que
significa Té en espafiol, ademas contendra una imagen de una taza de té que se

complementa a la simbologia del té preparado.

Melon TEA

Gréfico 16: Logotipo
Fuente: Investigacion propia
Autor: Tupac Pacari
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Slogan

El slogan es una frase de una marca que permite ampliar o expandir el
significado dado por el logo, asi también como facilitar una comprension
instantanea de lo que se trata el producto. El slogan del té de semillas de melon
sera el siguiente:

Cuida tu salud al 100% natural

Packaging

El empaque de té serd una bolsita de color blanco, misma que contendra

semillas de meldn procesadas.

Grafico 17: Packaging
Fuente: Investigacion propia
Autor: Tupac Pacari

Por otra parte, se ofertard una caja que contendra 15 sobres de té. Las
medidas de la caja serdn 15 cm largo x 7 cm de ancho, el peso neto es de 25 gr.

por caja de teé.

Gréfico 18: Caja
Fuente: Investigacién propia
Autor: Tupac Pacari
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Etiquetado

La etiqueta del producto es la carta de presentacion que permite identificar la

marca, ademas este etiquetado tendra el logotipo antes indicado.

Y,
'ﬁJ

I
I

Gréfico 19: Etiquetado
Fuente: Investigacion propia
Autor: Tupac Pacari

Presupuesto

Tabla 37: Asignacion de presupuesto

Concepto Importe
Facebook $365,00
Instagram $250,00

Spot Comercial Radio $250,00
Volantes $50,00

Total $915,00

Fuente: Investigacién propia
Autor: Tupac Pacari
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Cronograma

Tabla 38: Cronograma de Publicidad

Mes 1 2 3 4 5 6 7 9 10 11 12
Medio
Facebook X X X X X X X X X X X
Instagram X X X X X X X X X X X
Spot Comercial Radio X X X X X X X X
Volantes X X X X X X X X X X X
Fuente: Investigacién propia
Autor: Tupac Pacari
Plan de accion

Tabla 39: Plan de accién
Medios Responsable  Recursos Tiempo Presupuesto
publicitarios
Facebook Administrador, Econdmicos 1 afio $365,00
vendedor
Instagram Administrador, Economicos 1 afo $250,00
vendedor

Spot Comercial Administrador  Econdémicos 9 meses $250,00
Radio
Volantes Vendedor Econdémicos, 1 afio $50,00

materiales
TOTAL $915,00

Fuente: Investigacion propia
Autor: Tupac Pacari

Como se observa en la tabla anterior, los responsables del manejo de los

medios publicitarios sera el administrador y el vendedor, ademas este plan tendra

un costo de $915,00 en el afio.
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1.6.SISTEMA DE DISTRIBUCION A UTILIZAR

El canal de distribucién es un conjunto formado por personas y empresas que
intervienen en la logistica de un producto, a medida que este pasa del fabricante al

consumidor final.

En este sentido, la distribucion es una fase importante a partir del momento en
que se comercialicen los productos, hasta la llegada al consumidor final,
abarcando diversas actividades y operaciones con el fin de aseguran la arribo a las

manos de los compradores de productos o servicios.

Las ventajas de los canales de distribucidn son los siguientes:

e Optimizar la fuerza de ventas, al cliente le es mas facil acudir a
proveedores con ofertas mas completas o variadas para unificar pedidos.

e Mayor eficacia para conseguir que los productos estén disponibles en los
mercados meta; mayor experiencia, contactos, especializacion.

e Disminucion del numero de contactos para efectuar operaciones
administrativas, por ejemplo, productores-clientes;  productores-

distribuidor cliente.

Canales de distribucion existen segun Zanatello (2014) son los siguientes:

Fabricantes

Fabricantes > Mayorista Minorista

Fabricantes Agente Mayorista Minorista

Mayorista Mayorista

de origen de destino PR IR ROn

Fabricantes

17T

Figura 2: Canales de distribucion
Fuente: (Zanatello, 2014)
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La comercializacion del té de semillas de meldn tendra un tipo de canal de
distribucion; es decir, tendra un canal de distribucion indirecto en el cual se
utilizaran intermediarios (mayoristas y minoritas) para poder llegar al consumidor

final.

Consumidor

Empresa Mayorista Minorista final

Gréfico 20: Canal de distribucion directo
Fuente: Investigacion propia
Autor: Tupac Pacari

1.7.SEGUIMIENTO DE CLIENTES

El seguimiento de clientes es una parte esencial que debe realizar la empresa
con el fin de fidelizar a los clientes. El secreto para conseguir que los clientes
compren de nuevo esta en dar seguimiento de tal forma que se consiga un efecto
positivo en ellos. Esto inicia inmediatamente después de la venta realizada.
Existen varias estrategias para dar seguimiento que te ayudaran a estar siempre en

la mente del consumidor, unas de estas estrategias es la siguiente:

1. Crear una base de datos

Es necesario crear una base de datos de los clientes con el fin de obtener todos
los datos de los mismos y asi ponerse en contacto en dias posteriores a la primera
venta. Para poder crear una base de datos de los clientes es necesario seguir lo

siguientes pasos:

e Decidir qué datos de prospectos y clientes son relevantes para la empresa.

e Seleccionar los medios o herramientas para captar los datos. Para la
empresa se seleccionara el programa Vtiger CRM.

e Almacenar los datos en formato electronico.

e Revisary actualizar los datos.
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z

Figura 3: Ingreso de datos del cliente al sistema CRM.
Fuente: (Moya, 2018)
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Figura 4: Programa Vtiger CRM.
Fuente: (Moya, 2018)

2. Evaluar el primer contacto y su interés
En este punto en importante tener en cuenta varios aspectos como el nivel de

interés de los clientes en adquirir o no nuevamente el producto. Esta medicion se

la puede realizar acorde a los indicadores que se muestran a continuacion:
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INTERES DEL CLIENTE

Baja Media Alta Muy Alta

Hiciste contacto pero no Se registrd en algan Ya contratd un servicio o Ha contratado varios
mostrd ningun interés. evento o newsletter. compré algun producto de tus servicios o a
hace tiempo. comprado tus
productos
recientemente.

Figura 5: Nivel de interés
Fuente: (Media Source, 2019)

3. Investigar la movilidad de las redes sociales

En esta fase en conveniente revisar las redes sociales con el fin de conocer mas
de acerca al cliente, y ayudara a analizar las areas de oportunidad, es decir, se
sabrd cuantas personas siguen la cuenta 0 a su vez se determinara las
recomendaciones o sugerencias establecidas en los comentarios de las redes

sociales.

4. Contactar con el cliente

Una vez que se obtenga la base de datos de los clientes se posible crear un
contacto directa con los mismo. Una de las mejores formas para contactar a los
clientes son las Ilamadas telefonicas.

También se puede hacer un contacto por correo electronico, para lo cual se

debe: crear un asusto que impacto y personalizar el contenido del mensaje para

[lamar la atencion del cliente y este puede remitir sus cometarios o sugerencias.
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Teléfono: Correo:
Es un buen sustituto para un encuentro Recuerda crear un 33[{3@ que
en persona ya que puedes personalizar impacto y personalizar el
a tu contacto contenido del mensaje.

Figura 6: Formas de contacto
Fuente: (Media Source, 2019)

5. Espera

La mejor opcion para que el cliente no se sienta presionado es dejar pasar de 1
a 3 dias después de que se hizo el primer contacto. Se debe tomar en cuenta la
calidad de la comunicacion con el fin de crear un vinculo con el cliente y poner
nuevamente en contacto con él. En el caso de que la calidad de la comunicacion
sea baja y no existi6 un interés alto, es recomendable preparar correos

electrénicos informativos.

Deja pasar de 1 a 3 dfas después de
que se hizo el primer contacto
Contacta a tus clientes por

> < @) > KX

Teléfono: Correo:
Cuando identifiques que la calidad del primer En caso de que la calidad haya sido baja y
contacto fue alta, jno dudes en llamarlo! no haya habido mucho interés puedes
Amplia la informacion de la propuesta que le preparar correos electronicos informativos,
brindaste y no olvides aclarar las dudas que noticias interesantes que aporten datos y
pueda llegar a tener credibilidad la tu propuesta

Figura 7: Tiempo de espera
Fuente: (Media Source, 2019)
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6. Seguimiento

Una de las mejores formas en las que te puedes asegurar dar seguimiento a
los clientes potenciales y seguir al pendiente de sus intereses es que registrar todo
en un Customer Relationship Management (CRM), asi se sabra cuantas veces la
empresa se ha puesto en contacto con los clientes y tendrd un mejor control de

aquellos clientes que se han mostrado mas interesados.

1.8.ESPECIFICAR MERCADOS ALTERNATIVOS

En caso de no poder cumplir con las expectativas del plan en relacién a las
ventas 0 aceptacion del producto en el mercado, se estima cambiar la materia
prima, es decir se utilizard otros productos naturales para realizar un té natural,
como por ejemplo las hojas de cedros, hierba buena, chaya, guayusa, entre otras.
Por otra parte, se prevé aplicar una estrategia alternativa que es utilizar

degustaciones para que los clientes prueben el sabor del té.

En el peor de los casos se cambiaria la produccion del producto, es decir, se

aprovechara la maquinaria y los equipos para producir productos como:
e Elaboracién de Snack, consumir semillas secas

e Elaborar polvo de semillas de melén como ingrediente culinario para

diversas ensaladas.
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CAPITULO II

2. AREA DE PRODUCCION (OPERACIONEYS)

e ldentificar el proceso de produccion para la elaboracion de té de semillas
de melon.

e Establecer la capacidad de produccion que poseera la empresa para
procesar el té.

e Determinar los recursos y el equipamiento correspondiente que la

produccion de té.

2.1. DESCRIPCION DEL PROCESO

2.1.1. Descripcion de proceso de transformacion del bien o servicio.

Para la elaboracién del té de semillas de mel6n seré necesario seguir el siguiente

procedimiento:

Tabla 40: Proceso de actividades

Actividad Descripcién Tiempo
Recepcion de Se adquieren las semillas de melén y de demas 10 minutos
materia prima insumos para producir el té.

Seleccién Se seleccionaran las semillas que se 20 minutos

encuentren en un estado aceptable.
Lavado Se procederan a lavar las semillas que cumplan 10 minutos

son los estandares de calidad.
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Pesado

Presecado

Molido

Envasado

Etiquetado

Empaquetado

Almacenamiento

Por medio de la balanza, se procederd a
realizar el pesado correspondiente de las
semillas.

Cantidad de semillas de melén: 1000g.

Antes de proceder a moler las semillas es
necesario ponerlas en la bandeja del
deshidratador para colocarlos en el horno hasta
gue se seque. La temperatura del aire no debe
pasar de 42 grados centigrados.

Una vez pesada las semillas, se moleran las
mismas en el molino industrial hasta semi
triturar las semillas.

Cuando se obtenga la trituracién de las
semillas se procede a envasar en los
respectivos sobres de té.

Una vez envasado el producto se colocaran las
respectivas etiquetas en cada una de los sobres
de té.

Luego de colocar las etiquetas se empacaran
los sobres de té en cajas que contendran la
cantidad de 15 sobres.

Se almacenaran las cajas de té para su

posterior comercializacion.

10 minutos

20 minutos

20 minutos

15 minutos

15 minutos

10 minuto

10 minutos

Fuente: Investigacion propia

Autor: Tupac Pacari

Nota: es importante indicar que el proceso de produccion antes indicados se hace

referencia a la elaboracion de 40 cajas de té de semillas de mel6n, mismas que

contendran 15 sobres de té de aproximadamente 1,679 cada una.

Para que este proceso cumpla con un estandar de calidad es conveniente acogerse

a lanorma INEC 2381:2005 en la cual se describe lo siguiente:
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Disposiciones generales:

e EI té debe tener olor y sabor caracteristico, libre de aromas u olores
extrafios
o El té debe procesarse bajo condiciones de Buenas Practicas de manifactura
que permita reducir la contaminacion.
o EIl té debe estar limpio y exento de materias extrafias y de sustancias de
uso no permitido.
En este sentido, los requisitos quimicos para la elaboracion de té segun la norma

son los siguientes:

Tabla 41: Requisitos quimicos

Requisitos Min Max Meétodo de
ensayo

Humedad %m/m - 12 NTE INEN 1114

Cenizas totales %m/m 4 8 NTE INEN 1117

Cenizas solubles en agua del total de 45 - NTE INEN 1119

cenizas % m/m

Alcalinidad de las cenizas solubles en 1.0 3.0 AOAC 14 31.016

agua (como KOH) % m/m

Cenizas insolubles en HCI al 10%, % - 1.0 NTE INEN 1 118

m/m

Cafeina % m/m (no aplica al té 1 - NTE INEN 1 112;

descafeinado) 1115

Fuente: Norma INEC 2381:2005
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Mapa de Macro procesos

Proceso Estratégico

+

l

Procesos Operativo

Necesidades del cliente

1

| Procesos Apoyo I

B)UBIJD [3p UOIJEJSITeS

! _ Mejoramiento contno_|

Figura 8: Mapa de Macro procesos
Fuente: Investigacion propia
Autor: Tupac Pacari

Diagrama de flujo

Para clarificar el proceso de produccion del té de semillas de meldn se procederd a
realizar un flujograma utilizando la siguiente simbologia:
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simbolo MNombre Funcidén
I Representa el inicio
Inicio / Final w el final de un proceso
_— Linea de Flujo
esenta la lectura atos
Entrada / Salida ntrada yw la ir S
de datos en la sal a
‘ | Proeeso Representa cualquier tipo
de operacién
Decisian

Figura 9: Simbologia del flujograma
Fuente: Investigacién propia

FLUJOGRAMA DE PROCESO

Procedimiento Responsable del Revisado por: Aprobado por: Pagina
proceso
Obejtivo/ Flujograma de proceso de té de Version: | Fecha: l1del
Alcance semillas de melén 1
Flujograma Informacién complementaria
. ) ) A : Avrea de producto
Area de almacenamiento | Area de procesamiento | Area de etiquetado term i?]ado
Produccion de té se semillas
1. Recepcion de de mel6n bajo la Norma
materia prima INEC 2381:2005
J 3. Lavado
_ v
N
4. Pesado
v
5. Molido
5. Molido
¥
6. Envasado
7. Etiquetado
8. Empaquetado
\—» 9. Almacenamiento
Fin

Figura 10: Flujograma de procesos
Fuente: Investigacion propia
Autor: Tupac Pacari
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2.1.2. Descripcion de instalaciones, equipos y personas.

Para un adecuado funcionamiento de la empresa productora de té de semillas de

melon se espera establecer las siguientes instalaciones, equipos y personas
necesarias.

13,29m
Areade
Bodega - pesado
Materia
Prima
Areade
molido
——— AREA DE
PRODUCCION
Area de envasado
y etiquetado .
Almacenamiento n
o
3
N

] N
|
;
4,10m2 4

AREA DE Ae:'eeiglea
ADMINISTRATIVA

\ ENTRADA

SIMBOLOGIA ‘
Estanterfa E Equipos y maquinaria ﬁ %
Sillas de espera @6@ Silla Giratoria ﬁ
Mesa de reuniones |:| Escritorio tipo L F

ESCALA Elaborado por: Fecha
Tupac Pacari

Aprobado por: Fecha

Plano de distribucion de planta

Figura 11: Descripcion de las instalaciones
Fuente: Investigacién propia
Autor: Tupac Pacari

El area total de la planta de produccion sera de una dimension de 168,78m? de
la cual se divide en area administrativo y el area de produccion.
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Tabla 42: Descripcion de equipos

EQUIPOS PARA LA PRODUCCION

Actividad Equipo Velocidad nominal Costo
Se procederan Maquina industrial de NUmero de Modelo: $2000,00
a lavar las limpieza de semillas LGS-60
semillas  que Marca:
cumplan  son Ya
los estandares Lugar del origen:
de calidad. Henan, China

Nombre:
Méaquina de limpieza Industrial de semillas de
sésamo de quinoa
Aplicacion:
Semillas de quinoa, trigo, semillas de sésamo,
arroz, frijol, granos y etc.
La capacidad de:
1100-1600 kg/h
Servicio postventa ofrecido:
Ingenieros disponibles para la puesta en
marcha en el extranjero.
Tipo:
Equipo de procesamiento de cereales
Antes de Bandeja de Voltaje: 110V - 50/60HZ $920,00
proceder a deshidratador Potencia del equipo: 1500 w - 1,50 KW
moler las Temperatura ajustable: 40 a 90 °C
semillas es Tiempo programable: 0 a 24 horas
necesario Nimero de Bandejas: 20
ponerlas en la Material de las bandejas: Acero inoxidable
bandeja  del 304 de grado alimenticio
deshidratador Dimension de las bandejas: 40 cm X 37 cm,
para colocarlos con malla de 5mm
en el horno Espacio entre bandejas: 4 cm
hasta que se Dimensiones de la maquina: 42cm X 52.5cm
seque. X 71lcm
Material del cuerpo de la maquina: Acero
inoxidable 201 de grado alimenticio.
Capacidad: 25 kg
Panel de control: Digital
Peso: 25 kg
Una vez Molino Molino Eléctrico para todo tipo de Granos $480,00
pesada las Motor 1/2 Hp total en acero inoxidable.
semillas,  se Corriente 110.
moleran  las
mismas en el
molino
industrial hasta
semi triturar
las semillas.
EQUIPOS PARA EL AREA ADMINISTRATIVA
Actividad Equipo Detalle Costo
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Elaboracion de
notas de
pedido,
facturas,
documentos,
contratos etc.

Computadora

Modelo: ACME

Procesador core i5 lera gen
Mainboard intel dh55tc
Memoria ram 2*2 4gb
Disco duro 1tb

Case combos

Monitor 19.5"

Incluyo regulador de voltaje
Instalado el office 2013
Windows 10

$338.00

Impresién  de
todo tipo de
documento.

Impresora Epson
Wf2750

ISO/IEC 24734

13,7  péaginas/minuto
paginas/minuto Color
Velocidad de impresion
33 péaginas/minuto  Monocromo  (Papel
Normal 75 g/m?), 20 paginas/minuto Color
(Papel Normal 75 g/m?)

Velocidad de impresion en duplex ISO/IEC
24734

6,5 paginas A4/min. Monocromo, 4,5 paginas
Ad/min. Color

Colores

Negro, Cian, Amarillo, Magenta

Monocromo, 7,3

$ 164,99

Permite la
comunicacion
directa con
clientes y
proveedores

Celular Samsung J2

Marca: Samsung

Modelo: J2 Prime

Memoria interna: 16 GB

Nombre del sistema operativo: Android
Version  del sistema  operativo: 6.0
Marshmallow

Peso: 160 g

Altura: 144.8 mm

Ancho: 72.1 mm

Tamafio de la pantalla: 5

Capacidad de la bateria: 2600 mAh

$99,00

Fuente: Investigacién propia

Autor: Tupac Pacari

Es importante indicar que los precios de cada uno de los equipos y maquinaria

se obtuvieron por medio de cotizaciones que se realiz6 por medio de busqueda en

painas web confiables, asi como también la obtencion de las caracteristicas

especificas de los equipos.

Para el adecuado funcionamiento de la empresa productora de té de semillas

de meldn se requeriran el siguiente ndmero de personas para el area de

produccién:
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Tabla 43: Descripcion de personas

Tiempo N° personas Horas-hombre

Recepcion de materia prima 10 minutos

) ] 1 persona .
Seleccion 20 minutos 40 minutos
Lavado 10 minutos
Pesado 10 minutos
Presecado 20 minutos 1 persona 40 minutos
Molido 20 minutos
Envasado 15 minutos
Etiquetado 15 minutos ]

] 1 persona 50 minutos

Empaquetado 10 minuto
Almacenamiento 10 minutos

Fuente: Investigacién propia
Autor: Tupac Pacari

Acorde a cada una de las actividades de produccion se pudo determinar que
sera necesaria la intervencion de 3 personas para todo el proceso productivo de la

elaboracion del té de semillas de melon.

2.2.3. Tecnologia a aplicar

La maquinaria y equipos antes indicados son con los que iniciara la empresa,
sin embargo, se espera que para los proximos afios se pueda adquirir mas
maquinaria o incluso aplicar la tecnologia suficiente acorde a las necesidades de la
produccion y la capacidad econémica con la que se cuente en ese momento. En
base a ello, se puede decir, que para los afios futuros se podré aplicar la tecnologia
tanto en al area de produccion como en el area administrativa, como por ejemplo
en la instalacién de un sistema de control de inventarios o un paquete contable

actualizado.

2.3. FACTORES QUE AFECTAN EL PLAN DE OPERACIONES

2.3.1. Ritmo de produccién

El ritmo de produccion se basa en la capacidad de la maquinaria a producir, la
cantidad de personas involucradas en la produccién y sobre todo los dias
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laborables de los trabajadores, pues de ello depende el ritmo en la cual se
dinamiza la produccion, en relacion a esto se determina el promedio de

produccidn, como se estima a continuacion:

Tabla 44: Ritmo de produccion

Actividad N° Tiempo Tiempo Ritmo de
personas promedio normal trabajo
Recepcion de ) ] Mensual
o 200 minutos 150 minutos
materia prima
» 1 persona ) )
Seleccion 400 minutos 350 minutos Mensual
Lavado 200 minutos 250 minutos ~ Mensual
Pesado 200 minutos 150 minutos ~ Mensual
Presecado 1persona 400 minutos 150 minutos  Mensual
Molido 400 minutos 350 minutos ~ Mensual
Envasado 300 minutos 350 minutos  Mensual
Etiquetado 300 minutos 250 minutos ~ Mensual
1 persona
Empaquetado 200 minutos 150 minutos ~ Mensual
Almacenamiento 200 minutos 250 minutos ~ Mensual

Fuente: Investigacién propia
Autor: Tupac Pacari

El ritmo de produccion del té de semillas de mel6n se las realizara de forma
mensual en relacién al tiempo en que se pueden demorar los trabajadores en cada
una de las actividades de produccion. Es relevante recalcar que la produccion
diaria sera un aproximado de 6 cajas diarias, cada una de 15 sobres de té, por lo
gue se podria decir que se producirian 90 bolsas de té diarias, en un mes se

producirian 120 cajas al mes que equivalen a 1.800 bolsas.

66



2.3.2. Nivel de inventario promedio

En base a la capacidad de produccion de la maquinaria y la cantidad de las personas

involucradas en los procesos de operativos es conveniente producir la cantidad necesaria

de té para tratar de cubrir la totalidad de la demanda potencial insatisfecha y a la vez

cumplir con las metas propuestas.

Tabla 45: Nivel de inventario promedio

Descripcion Cantidad de Nivel de Inventario
sobres de té al inventario anual
mes unidades
Té de semillas de melon 1.800 1.800 21.600
Fuente: Investigacion propia
Autor: Tupac Pacari
2.3.3. Numero de trabajadores
Tabla 46: NUmero de trabajadores
Numero de Cargo Funciones Contrat  Horas
personas 0 diarias
1 Administrad Maneja y dirige a toda la empresa.
or Toma las daciones mas adecuadas. Fijo 8 horas
1 Asistente Manejar y controlar la
contable documentacién contable y Fijo 8 horas
administrativa de la empresa.
1 Vendedor  Comercializar y publicitar el Fijo 8 horas
nuevo producto por medio de los
diferentes medios de
comunicacion.
1 Jefe de Controlar los procesos de Fijo 8 horas
Produccion  produccion de especialmente la
inmersion, centrifugado y secado
(atomizacion).
1 Ayudante 1  Encargado de receptar la materia Fijo 8 horas

prima, seleccionar la materia, y
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1 Ayudante 2

1 Ayudante 3

lavar las semillas en la maquinaria.

Se encarga del procesamiento del

pesado de la materia prima

(semillas de melon), presecado y

molido.

Envasa, etiqueta, empaqueta y

almacena el producto terminado.

8 horas

8 horas

Fuente: Investigacién propia
Autor: Tupac Pacari

En la tabla anterior se define el nimero de trabajadores que se encargaran de

cada uno de los procesos y las horas laborales diarias.

2.4. CAPACIDAD DE PRODUCCION

2.4.1. Capacidad de produccion futura

Tabla 47: Capacidad de produccidn futura

Afio Produccion Ventas Ventas V(_ent_as
anual mensuales semanales diario
1 21.600 1.800 450 56
2 21.924 1.827 457 57
3 22.253 1.854 464 58
4 22.587 1.882 471 59
5 22.925 1.910 478 60

Fuente: Investigacion propia
Autor: Tupac Pacari

En relacidn a la capacidad de produccion de la empresa se determind que existira una

produccion anual de 21.600 sobres de té de semillas de meldn, por otra parte, para la

proyeccion de la misma se toma en cuenta la tasa el crecimiento poblacional del 1,5%

anual de la poblacion de Tungurahua segun el INEC (2010).

2.5. DEFINICION DE
PRODUCCION

RECURSQOS

68

NECESARIOS

PARA

LA



2.5.1. Especificacién de materias primas y grado de sustitucion que pueden

presentar.

Tabla 48: Grado de sustitucion

Producto Producto Proveedores Grado de
(materia prima) sustitucion sustitucion
Semilla de mel6n Todas las semillas  Planhofa-Frisco Alta
secas comestibles  (Ambato) y
comercial LA
COBACHA
(Quito)

Fuente: Investigacién propia
Autor: Tupac Pacari

2.6. CALIDAD

2.6.1. Método de control de calidad

Para establecer un adecuado de control de calidad de la materia prima y los
procesos de produccion se plantea los siguientes métodos:

e Lista de verificacion

El uso de listas de verificacion constituye un paso intermedio entre los dos
documentos esenciales de planeacion y monitoreo. Generalmente el contenido de

una lista de verificacion se forma de la siguiente manera:

e Las responsabilidades individuales de los miembros del personal.
e Las actividades en localidades especificas.

e El monitoreo general de una actividad basada en un proyecto.

Estas listas de verificacion permiten concluir y decidir en todas las etapas de
una actividad productiva pues provee informacion general sobre el desarrollo
general de la actividad en relacion con los requerimientos necesarios para la
produccion, por otra parte, constituye una herramienta administrativa muy

efectiva.
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Segin Ace (2017) manifiesta que todo adecuado disefio de la lista de
verificacion debe tener muy claro su propoésito. Los mejores disefios incluyen
espacios e instrucciones para gque el personal pueda marcar la conclusion de cada

etapa y la conclusion de la actividad en su conjunto.

Para la obtencion de un producto de calidad se procedera a la realizacion de
una lista de verificacion de los distintos volumenes de produccion del producto

terminado y se analizaran detalles como forma y presentacion.

Tabla 49: Lista de Verificacion
Hoja de verificacion

Proceso: Elaboracion de té de semillas de meldn
Responsable: Tupac Pacari

Fecha: ..............o.ooii.

Lote de Produccion: 1

Total de items producidos: 40

Tipo de defecto Total
Mal estado de la materia prima 32
Textura de las semillas de melon incorrecta 21
Atrasos en la adquisicion de los insumos 20
Variacion en el empaque 16
Interrupcion en el proceso de molido 9
Inadecuado control de calidad del producto final 7
Dafios imprevistos de la maquinaria 5
Atrasos en la entrega de pedidos 2
TOTAL 112

Fuente: Investigacién propia
Autor: Tupac Pacari

e Histograma

El histograma es una representacion grafica de estadisticas que permite
identificar la posibilidad de establecer de manera visual, ordenada y facilmente
comprensible todos los datos numericos estadisticos que pueden tornarse dificiles

de entender, especialmente si se trata de algunos aspectos fallidos en los procesos
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de produccion. Hay muchos tipos de histogramas y cada uno se ajusta a diferentes

necesidades como también a diferentes tipos de informacion.

A través de este grafico se ayudard a tomar las mejores decisiones para la

resolucion de problemas presentes en la empresa, como se detalla a continuacion:

Tabla 50: Histograma

Frecuencia Frecuencia
Problema de %
: Acumulada
ocurrencia
Mal estado de la materia prima 32 32 28,57%
Textura de las semillas de melén incorrecta 21 53 18,75%
Atrasos en la adquisicion de los insumos 20 73 17,86%
Variacion en el empaque 16 89 14,29%
Interrupcion en el proceso de molido 9 98 8,04%
Inadecuado control de calidad del producto final 7 105 6,25%
Dafios imprevistos de la maquinaria 5 110 4,46%
Atrasos en la entrega de pedidos 2 112 1,79%
TOTAL 112 100%

Fuente: Investigacién propia
Autor: Tupac Pacari

Acorde a la tabla anterior se puede determinar la frecuencia de ocurrencia de

los posibles problemas que se puede presentar a la hora de empezar el proceso

productivo y a través de ello poder tomar acciones correctivas y buenas

decisiones.
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prima meldn los insumos de molido calidad del la maquinaria pedidos
incorrecta producto final
Problemas

Graéfico 21: Histograma
Fuente: Investigacion propia
Autor: Tupac Pacari

En este grafico se verifica el nivel de cada uno de los problemas que se
pueden presentar en el transcurso de la actividad comercial de la empresa. Por otra
parte, el problema principal se presenta en el mal estado de la materia prima
seguido de la incorrecta textura de las semillas de melon que son los aspectos
desfavorables que se podrian presentar en los procesos de produccion, por lo que

se deber tener en cuenta estos aspectos.

2.7. NORMATIVAS Y PERMISOS QUE AFECTAN SU INSTALACION

2.7.1. Seguridad e higiene ocupacional

La seguridad e higiene ocupacional que debe existir en todas las empresas
independientemente a la actividad econémica a la que se dediquen con el
proposito de garantizar la integridad de los trabajadores. En este sentido, se
establecen el siguiente reglamento legal segun (Ministerio del trabajo, 2015) y
Reglamento de Seguridad y Salud de los Trabajadores y Mejoramiento del Medio

Ambiente de Trabajo:
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Art. 1.- Ambito de aplicacion: Las disposiciones del presente
Reglamento se aplicardn a toda actividad laboral y en todo centro de
trabajo, teniendo como objetivo la prevencion, disminucion o eliminacién
de los riesgos del trabajo y el mejoramiento del medio ambiente de trabajo.

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

13. Facilitar durante las horas de trabajo la realizacion de inspecciones, en
esta materia, tanto a cargo de las autoridades administrativas como de los
organos internos de la empresa.
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14. Dar aviso inmediato a las autoridades de trabajo y al Instituto
Ecuatoriano de Seguridad Social, de los accidentes y enfermedades
profesionales ocurridas en sus centros de trabajo y entregar una copia al
Comité de Seguridad e Higiene Industrial.

15. Comunicar al Comité de Seguridad e Higiene, todos los informes que
reciban respecto a la prevencion de riesgos.

Por otra parte, la empresa debe contemplar lo que se establece el Codigo de
Trabajo (2017):

Capitulo IV

De las obligaciones del empleador y del trabajador

Art. 42.- Obligaciones del empleador. - Son obligaciones del empleador:

1. Pagar las cantidades que correspondan al trabajador, en los términos del
contrato y de acuerdo con las disposiciones de este Codigo.

2. Instalar las fébricas, talleres, oficinas y demas lugares de trabajo,
sujetandose a las medidas de prevencién, seguridad e higiene del trabajo y
demas disposiciones legales y reglamentarias, tomando en consideracion,
ademas, las normas que precautelan el adecuado desplazamiento de las
personas con discapacidad;

Art. 46.- Prohibiciones al trabajador. - Es prohibido al trabajador:

a) Poner en peligro su propia seguridad, la de sus comparieros de trabajo o
la de otras personas, asi como de la de los establecimientos, talleres y
lugares de trabajo;

b) Tomar de la fabrica, taller, empresa o establecimiento, sin permiso del
empleador, Utiles de trabajo, materia prima o articulos elaborados;

c) Presentarse al trabajo en estado de embriaguez o bajo la acciéon de
estupefacientes;

d) Portar armas durante las horas de trabajo, a no ser con permiso de la
autoridad respectiva;

e) Hacer colectas en el lugar de trabajo durante las horas de labor, salvo
permiso del empleador;

f) Usar los Utiles y herramientas suministrados por el empleador en objetos
distintos del trabajo a que estan destinados;

g) Hacer competencia al empleador en la elaboracion o fabricacion de los
articulos de la empresa;

h) Suspender el trabajo, salvo el caso de huelga; e,

i) Abandonar el trabajo sin causa legal. (Cédigo de Trabajo, 2017)
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CAPITULO 111

3. AREA DE ORGANIZACION Y GESTION

3.1. OBJETIVOS DEL ESTUDIO DEL ORGANIZACION Y GESTION

e Determinar la filosofia empresarial que manejara el negocio de elaboracion y
comercializacion de té de semillas de melon en la ciudad de Ambato.

o Establecer una descripcion organizativa que permita cubrir las necesidades del
negocio.

e Fijar indicadores de control de gestion para que la organizacion tenga un

adecuado funcionamiento.

3.2. ANALISIS ESTRATEGICO Y DEFINICION DE OBJETIVOS

3.2.1. Vision

“Ser reconocida en producir té de semillas de melén por medio de altos procesos de
calidad e inocuidad en cada uno de los productos que oferte Melon TEA, satisfaciendo asi
a los consumidores de té, las mejores infusiones elaboradas con productos netamente

naturales.”

3.2.2. Mision

“Empresa lider en producir y comercializar té¢ de semillas de melon para el mercado
ecuatoriano, contribuyendo de esta manera al desarrollo socioeconémico de poblacion
proporcionando productos 100% naturales y creando una experiencia Unica a los

consumidores, ademas de cumplir con las exigencias de los clientes.”
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3.2.3. Objetivos y estrategias

Para establecer los objetivos y estrategias, primero se determina un analisis FODA, es
decir, se identifican las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas en las que

puede incurrir el negocio:

Tabla 51; FODA

FORTALEZAS

DEBILIDADES

Capacidad y conocimiento en elaboracion
del té

Produccion de té con larga tradicion

Producto elaborado con materia prima
natural

Producto natural y sin aditivos

Segmento de mercado establecido.

Uso ineficiente de recursos tecnolgicos.
Bajo recurso econémico propio.

Baja disposicion de proveedores de
materia prima

Falta de informacion confiable sobre las
semillas de melén

Mercado interno poco explorado.

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

Crecimiento permanente de la demanda
de té

Factibilidad financiera para microcréditos

Crecimiento masivo de publicidad en
redes sociales

Tecnologia disponible que puede ser
incorporada a nuevos proyectos

Nuevos nichos de mercado de alto valor
agregado

Nuevas tendencias del consumidor por los
productos naturales

Mercados potenciales para explorar

Crecimiento de la produccién de té de
paises extranjeros

Entrada de nuevos competidores al mismo
mercado

Inestabilidad econémica del pais
Preferencia de productos sustitutos

Barreras comerciales de

importacion)

(aranceles

Poca experiencia en el mercado

Marca desconocida.

Fuente: Investigacién propia
Autor: Tupac Pacari
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Mision

proporcionando productos 100%

con las exigencias de los clientes.

Empresa lider en producir y comercializar té de semillas
de melén para el mercado ecuatoriano, contribuyendo de|
esta manera al desarrollo socioeconémico de poblacién,

naturales y creando una

experiencia Unica a los consumidores, ademas de cumplir

Objetivo estratégico 1°
afo
Ofertar productos de
calidad que satisfagan las

Objetivo estratégico 2°
afio
Incrementar la
produccién en un 15%

Objetivo estratégico 3°
afio
Aumentar el 25% las
ventas de té.

Objetivo estratégico 4°
afio
Optimizar costos para la
produccién de té

Objetivo estratégico 5°
afio
Captar la mayor parte de
mercado objetivo.

necesidades de los

consumidores.

Politica
Controlar los procesos de
produccién y dar
mantenimiento a la
maquinaria adquirida.

Estrategia
Adaquirir la materia prima
de calidad y maquinaria

moderna para que los

Politica
Alcanzar las meta
propuestas de produccién
anual.

Estrategia
Optimizar el tiempo de
produccion de té de
semillas de meldn.

Politica
Fijar metas de ventas
cada mes.

Estrategia
Disefiar un plan
publicitario para cubrir
un mayor nimero de
compradoras.

procesos sean correcto y
no exista mayor
desperdicio.

Figura 12: Mapa estratégico
Fuente: Investigacion propia
Autor: Tupac Pacari
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Politica
Reducir costos sin afectar|
la calidad de la materia
prima

Estrategia
Analizar y descartar los
posibles gastos
innecesarios.

Politica
Ofertar descuentos del
20% a los clientes
frecuentes.

Estrategia
Brindar atencién
personalizada a cada uno
de los clientes.

\ 4

Vision

En el afio 2025
convertirse en una
empresa reconocida en
producir té de semillas de
melén por medio de altos
procesos de calidad e
inocuidad en cada uno de
los productos que oferte
“Melon TEA”,
satisfaciendo asi a los
consumidores de té, las
mejores infusiones
elaboradas con productos
netamente naturales.




3.2 ORGANIZACION FUNCIONAL DE LA EMPRESA

3.2.1 Organizacion Interna.

La importancia de la organizacién interna radica en que los miembros de la
organizacion conozcan todos los aspectos basicos de la empresa, para lo cual, se
conveniente disefiar un organigrama estructural con el fin de identificar el orden

jerarquico de los diferentes puestos de trabajo, como se detalla a continuacion:

“Melon TEA” Cia. Ltda.

Organigrama Estructural

Administracion

Contable —

Dpto Ventas Dpto Produccién

Referencia
_|:| Relacién de apoyo
Dpto. Departamento

Figura 13: Organigrama estructural
Fuente: Investigacion propia
Autor: Tupac Pacari
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“Melon TEA” Cia. Ltda.

Organigrama Funcional

Administrador
Manejar y dirige a toda la empresa.
Toma las daciones mas adecuadas.

Contable

Manejar y controlar la documentacion contable
y administrativa de la empresa.

Operaciones comerciales.

Dpto venta Dpto Produccién
Comercializar y publicitar el nuevo producto por Controlar los procesos de produccion de
medio de los diferentes medios de especialmente la inmersién, centrifugado y
comunicacion. secado (atomizacion).
Elaborar y comunicar un reporte de ventas Recepcion de matria prima
Referencia
Figura 14 O_rga_nlgram_a funcional _:l Relacion de apoyo
Fuente: Investigacién propia

Autor: Tupac Pacari Dpto. Departamento
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3.2.2 Descripcion de puestos.

Ledn y Jiménez (2015) manifiestan que “el analisis y descripcion de puestos de
trabajo poco se lo considera un medio para implementar la flexibilidad deseada en los
cargos sino para mecanizar los puestos sin la vision que brinda de mejorar la efectividad

en las funciones laborales” (p.11).

En relacién con lo antes indicado se describen cada uno de los puestos con los que

contara el negocio:

Tabla 52: Descripcion de puesto del Administrador

I. INFORMACION BASICA

Puesto Administrador

Jefe inmediato superior Ninguno

Supervisa a Asistente Contable, vendedor, jefe de
produccion

Il. NATURALEZA DEL PUESTO: Administrador

Gestionar de forma correcta todas las actividades administrativas y operativas de la

empresa con el fin de cumplir con los objetivos planteados.

1. FUNCIONES

Funciones anuales

e Definir la planificacién, organizacion, control y direccion del negocio con el

fin de encaminar de forma adecuada la gestién administrativa.

Decidir y tomar acciones oportunas segun el caso lo amerite.
Planificar la capacitacion y control de los recursos humanos.
Planificar de forma estratégica las actividades de la empresa.

e  Planificar el presupuesto de toda la materia prima e insumos para la

produccion de se te semillas de melon.
e  Dirigir la empresa para cumplir todos los objetivos planteados.
e  Ser representante legal del negocio.

e  Verificar y supervisar todos los procesos de produccién y gestidn

administrativo, organizativo, y financiera.
e  Controlar los ingresos y salidas de materias primas y productos finales.

Funciones mensuales

e Controlar el cumplimiento de las metas de ventas que deben realizar el

vendedor.

e Supervisar el cumplimiento de los pagos de servicios basicos, salarios
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trabajadores, declaraciones SR1 e IESS.

Funciones diarias

e Coordinar y supervisar el trabajo de cada uno de los empleados, con el
proposito de verificar el cumplimiento de sus respectivas funciones.

e  Garantizar una correcta atencion de calidad a los clientes.

e  Realizar el seguimiento y control de la produccion.

IV. REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO

Titulo profesional

Experiencia
Habilidades

Formacion

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

Liderazgo

Comunicacion

Trabajo en equipo

Capacidad analitica

Toma de decisiones

Relaciones humanas

Coordinacion

Pensamiento critico

Iniciativa

Capacitaciones o0 curso en: Organizacion
empresarial, relaciones humanas, conocimiento en
el area administrativa contable, manejo de paquete
office, Excel avanzado.

Fuente: Investigacion propia
Autor: Tupac Pacari
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Tabla 53: Descripcion de puesto de Asistente Contable

I. INFORMACION BASICA

Puesto Auxiliar Contable
Jefe inmediato superior Administrador
Supervisa a Ninguno

I1. NATURALEZA DEL PUESTO: Asistente Contable

Cumplir con los procesos administrativos y contables de la empresa.

I11. FUNCIONES

o Realizar las operaciones comerciales de la empresa.

e Gestionar la documentacion de la empresa de forma ordenada.

e Llevar el registro y el control del inventario de activos y de insumos para oficina.

e Redactar y revisar documentos, tales como recibos, facturas, reportes, hojas de
calculos y otros documentos administrativos y contables.

e Llevar el registro contable de la empresa en funcion a las normativas legales y
contables.

e Manejar y controlar el sistema contable, consolidaciones bancarias, balances,
cuentas cobrar, cuentas por pagar, entre otros.

e Elaborar informes contables de manera oportuna y precisa cuando se lo requiera.

e Elaborar formatos para rol de pagos de los trabajadores.

IV. REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO

Titulo profesional Ing. En Contabilidad y Auditoria CPA, Economia,
Finanzas, o afines.

Experiencia Minimo 1 afio en cargos similares.

Habilidades Trabajo en  equipo, habilidad  numérica,

responsabilidad, habilidades técnicas, comunicacién
efectiva, capacidad analitica.

Formacion Cursos en: paquetes contables, Excel
medio/avanzado, ofimatica.

Fuente: Investigacion propia
Autor: Tupac Pacari
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Tabla 54: Descripcion de puesto de Vendedor

I. INFORMACION BASICA

Puesto Ventas
Jefe inmediato superior Administrador
Supervisa a Ninguno

Il. NATURALEZA DEL PUESTO: Vendedor

Comercializar de té de semillas de melén

I11. FUNCIONES

e Comercializar y promocionar el producto.

e Llevar la mercaderia a su cargo.

e Brindar una atencion personalizada al cliente.

e Mantener la cartera de clientes y fidelizar a los clientes.
e Cumplir con las metas propuestas en ventas.

e Captar nuevos clientes cuando se lo amerite.

e Elaborar reporte de las ventas realizadas cada mes.

IV. REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO

Titulo profesional Ing. Comercial, Administracion de
Marketing o afines.
Experiencia Minimo 1 afio en cargos similares.
Habilidades Atencidn al cliente
Excelentes relaciones interpersonales
Capacidad de persuasion
Buena Actitud

Comunicacién Asertiva

Empresas,

Formacion Conocimientos en técnicas de ventas, atencién al

cliente y publicidad.

Fuente: Investigacion propia
Autor: Tupac Pacari
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Tabla 55: Descripcion de puesto de Jefe de Produccion

I. INFORMACION BASICA

Puesto Dpto. produccion
Jefe inmediato superior Administrador
Supervisa a Ayudante 1, 2, 3

II. NATURALEZA DEL PUESTO: jefe de produccion

Controlar el proceso de produccion de té de semillas de melon.

I11. FUNCIONES

e Supervisar el adecuado manejo de las materias primas e insumos.

e Realizar el abastecimiento oportuno de materiales y de mas materiales.
e Controlar el proceso de calidad del producto.

e Controlar del stock de la materia prima.

e Supervisar los procesos de produccion.

e Gestionar y contactarse con los proveedores.

e Supervisar el personal operativo.

IV. REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO

Titulo profesional Titulo de Ingeniero en alimentos
Experiencia Minimo 2 afios en cargos similares.
Habilidades Trabajo en equipo,

Buena comunicacién
Compaferismo
Responsabilidad
Honestidad
Capacidad analitica
Formacion Cursos: Manejo y manipulacion de alimentos,

conocimiento en BPM

Fuente: Investigacion propia
Autor: Tupac Pacari
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Tabla 56: Descripcion de puesto de Ayudante 1

I. INFORMACION BASICA

Puesto Ayudante 1-2-3
Jefe inmediato superior Jefe de produccion
Supervisa a Ninguno

II. NATURALEZA DEL PUESTO: Ayudante de produccion

Ejecutar las actividades de recepcion de materiales, etiquetado y almacenamiento de

las prendas terminadas.

I11. FUNCIONES

e Adquirir todos los materiales acordes a las necesidades de produccion.

e Receptar la materia prima

e Seleccionar la materia

e Lavar las semillas de melon en la maquinaria.

e Controlar la disponibilidad de todos los materiales para el proceso de
produccion.

o Verificar que las materias primas cumplan con los estandares de calidad.

IV. REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO

Titulo profesional Titulo de bachiller
Experiencia Minimo 1 afio en cargos similares.
Habilidades Trabajo en equipo

Responsabilidad
Buena comunicacién
Creatividad
Buen manejo de informacion.
Compafierismo
Formacion Cursos: Manejo y manipulacion de alimentos,

conocimiento en BPM

Fuente: Investigacion propia
Autor: Tupac Pacari
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3.3 CONTROL DE GESTION

3.3.1 Indicadores de gestion.

Diaz (2013) manifiesta que los indicadores de gestion “son factores para establecer el
logro y el cumplimiento de la misidn, vision, objetivos y metas de un determinado

proceso” (p.5). En relaciéon a esta se fijan los siguientes indicadores de gestion que

permitira medir la eficacia de cada una de las areas de la empresa:

Tabla 57: Indicadores de gestion

Area Indicador Formula
Seleccidn de Carpetadel personal idoneo
personal Carpetas recibidas

Cumplimiento de

Administracion objetivos

Ventas

Endeudamiento

Contable Apalancamiento

financiero

Proveedores

Calidad
Produccion

Tecnologia

Calidad de

Ventas Servicio

# de objetivos cumplidos

# de objetivos palnteados

$ ventas realizadas

$ ventas planificadas

Deuda total
Activos totales

Activo total

Patrimonio neto

# de proveedores satisfechos

# de proveedores

Numero de prendas totales

Numero de prendas bordadas terminadas

Costo de mantenimiento de la maquinaria

Inversidn en tecnologia

# de Clientes insatisfechos

# de Clientes satisfechos

Fuente: Investigacion propia
Autor: Tupac Pacari
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3.4 NECESIDADES DE PERSONAL

Para determinar la necesidad de personal a futuro es importante tener en cuenta el plan
estratégico de la misma, con el fin de establecer un nimero de empleados necesarios para
cumplir con los objetivos propuestos y a su vez estabilizar la fuerza laboral para facilitar
la implementacidn de estrategias. En relacion a ello, se definen una planificacion de los

cambios que se pueden generar en la empresa en los préximos cinco afios:

Tabla 58: Necesidades de personal

Afio Personal

Administ  Asistente  Vend Jefe de Ayudante  Ayudante Ayudante Contad

rador contable  edor produccion 1 2 3 or
2019 1 1 1 1 1 1 1 -
2020 1 1 1 1 1 -
2021 1 1 2 1 1 1 1 1
2022 1 1 2 1 2 2 2 1
2023 1 1 3 1 2 2 2 1

Fuente: Investigacion propia
Autor: Tupac Pacari

Como se observa en la tabla anterior, para los proximos cinco afios se espera contratar
hasta tres vendedores, dos ayudantes para el proceso 1, dos ayudantes para el proceso 2 y
dos ayudantes para el proceso 3; también se estima contratar un contador para el tercer
afio de actividad econémica. Es importante indicar que con el paso de los afios y del nivel
de produccién que se pretenda obtener se podran seguir contratando mas personal del

esperado.
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CAPITULO IV
AREA JURIDICO LEGAL

4.1. OBJETIVOS DEL ESTUDIO JURIDICO LEGAL

e ldentificar la figura juridica del negocio para el apropiado funcionamiento
del mismo.

e Definir los fundamentos y documentos legales a seguir.

e Detallar de forma clara las licencias necesarias para ofertar el producto al

mercado.

4.2. Determinacion de la forma juridica

La empresa se formara como una empresa de Resposabilidad Limitada, misma
que segun la Ley de Compafiias (2008):

Es la que se contrae entre tres 0 mas personas, que solamente responden
por las obligaciones sociales hasta el monto de sus aportaciones individuales y
hacen el comercio bajo una razon social o denominacion objetiva, a la que se
afiadiran, en todo caso, las palabras "Compafiia Limitada" o su correspondiente

abreviatura. (p.17)

En este sentido, segun la Ley de Compafiias, las caracteristicas principales de
la empresa de Responsabilidad Limita son las siguientes, Castro y Guzman
(2012):

a) Monto minimo para constituir US $400,00

b) El capital debe estar pagado al constituir la compafiia, o en un aumento
de capital, minimo el 50% y el saldo en un afio.
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c) Numero de socios para constituir minimo 2 maximo 15. Luego de
constituida no puede subsistir con un sélo socio.

d) El capital esta dividido en participaciones.

e) Para transferir las participaciones se requiere el consentimiento unanime
de todos los socios.

f) La transferencia de las participaciones es formal a traves de escritura
publica.

g) El nombre puede estar constituido por una razon social.

h) Tanto el quérum de instalacion de la Junta de Socios como el de votacion
se los establece sobre la base del capital que tenga cada socio al margen si el
mismo est& o no integramente pagado.

1) Es facultativo la existencia del Comisario.

j) Las convocatorias a Junta de Socios pueden hacerse mediante
comunicacion escrita dirigida a cada socio o por la prensa o por cualquier
otro mecanismo segun lo disponga el estatuto.

k) El Fondo de Reserva es el 5% de las utilidades anuales hasta completar el
20% del capital.

I) No puede establecerse un capital autorizado.

m) Existen Unicamente dos convocatorias de la Junta General para resolver
sobre reformas al estatuto.

n) No pueden ser socios los bancos, las compafilas de seguros,
capitalizaciébn y ahorro, las compafiias andénimas extranjeras, las
corporaciones eclesiasticas, los religiosos, los clérigos, los quebrados que no
hayan obtenido rehabilitacion y los funcionarios publicos de alto nivel
sefialados en el Art. 266 del Cddigo Penal.

0) Se puede excluir a un socio por causas legales previo tramite judicial. p)
No se puede disminuir el capital para devolver el mismo a los socios.

q) Los administradores pueden ser removidos Unicamente por causas
legales. r) Las participaciones no son embargables.

s) El derecho preferente que tienen los socios para aumentar el capital lo
serd salvo que el estatuto o las resoluciones de la Junta de Socios dispongan
lo contrario.

t) Las participaciones son de un solo tipo.

u) Pueden pedir convocatoria a Junta un nimero de socios que representen
el 10% del capital.

v) Debe autorizar el gravamen o la venta de los bienes inmuebles de la
compaiiia.

89



w) Los administradores no pueden dedicarse por cuenta propia al mismo
género de negocios de la compafiia. (p.16-17)

Acorde con lo antes indicado, se puede determinar que la empresa se
constituird como compafiia de responsabilidad limitada bajo la denominacion de
“Melén TEA” Cia. Ltda. con capital social de acuerdo a las aportaciones

realizadas por los socios que integran la empresa.

Los pasos para la constitucion de la Empresa “Melon TEA” Cia. Ltda., se la
realizara acorde a lo que establece la normativa del Registro Mercantil (2018):
e Reservar el nombre de la empresa: denominacién de la empresa:
“Melon TEA” Cia. Ltda.
e Iniciacién cuenta bancaria con la Integracion de Capital formado por los
socios, misma que se apertura en BanEcuador ubicada en la ciudad de
Ambato, la documentacion necesaria:

—Copia de la cédula de identidad y papeleta de votacion de cada uno
SOCios.

—Aprobacion del nombre “Melon TEA” Cia. Ltda.,, segln
aprobacién de la Superintendencia de Compafiias.

—Solicitud para apertura de la cuenta con la Integracion de Capital
conformado.

—Valor del depésito realizado.

e Elaboracién de los estatutos de la empresa:

Los estatutos de la empresa, no es mas que el contrato por el que se regira la
sociedad y se validara mediante una minuta que un abogado debera firmar. Acto
de Escritura Publica: para el acta de constitucion de la Empresa “Melon TEA”

Cia. Ltda. se presentaran los siguientes documentos:

e Copia de cédula de identidad y papeleta de votacion de cada socio.

e Aprobacion del nombre “Melon TEA” Cia. Ltda., emitido por la
Superintendencia de Compaiiias.

e Certificado con la apertura de la cuenta bancaria que integra el Capital
depositado en el banco.

e Acta de constitucion de “Melon TEA” Cia. Ltda.

e Comprobante con la cancelacion de los derechos de la Notaria donde
se realizo el tramite.

e Publicacion del extracto de Escritura, a través de un periodico del
lugar de residencia de la Compafiia creada.
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e Traslado de la resolucion de aprobacion, a la Notaria donde se realizo
la Escritura de constitucion, para efectuar su marginacion.
e Adquisicion de patente municipal y certificado de inscripcion dado por
la Direccion Financiera territorial.
e Inscripcion de las Escrituras en el Registro Mercantil con la siguiente
documentacion:
e Aporte de tres copias de la Escritura de constitucion y la marginacion
de la resolucion.
Patente municipal.
Certificado de inscripcion emitido por la municipalidad.
Divulgacion del extracto en el periodico.
Copia de cédula de identidad y la papeleta de votacion de todos los
integrantes.
e Aprobacién de los cargos de presidente de la Junta de Socios y de
Gerente de la Compafiia, por parte de la Superintendencia.
e Inscripcion de las denominaciones realizadas, en el Registro Mercantil.
e Tramite para permisos, documentacion:
e Permiso de Bomberos.
e Certificados, contratos o facturas de proveedores de la
compaiiia.
Certificado de cuenta corriente de la compafiia.
Registro patronal del IESS.
Patente de la municipalidad.
Factura que sustentan la propiedad del inmueble.
Contrato de arrendamiento de local.
Planilla de servicios basicos a nombre de la compafiia (luz,
agua, teléfono) o carta del pago del impuesto predial.

4.3. Patentes y Marcas

Proteger el nombre y logotipo de la empresa es importante, en especial cuando
tu objetivo consiste en crear una marca que los consumidores reconozcan de
manera instantanea. Por otra parte, las patentes protegen invenciones, las marcas
se utilizan para proteger nombres, logotipos, dibujos, simbolos y otros caracteres

asociados con una empresa o negocio (Chavez, 2014).
El proceso de registro de una marca es simple, segin él (Instituto

Ecuatoriano de la Propiedad Intelectual, 2018) se debe seguir los siguientes

pasos:
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1.- Ingresar en la pagina del IEPI:
www.propiedadintelectual.gob.ec
2.- Seleccione programa/servicios
3.- Ingrese opcidn casillero virtual
4.- Llene los datos que le solicitan en el casillero virtual (Si es
persona natural ponga sus datos con su numero de cédula de
ciudadania y si es persona juridica cologue los datos con el RUC de
la empresa)
5.- 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.
6.- Después de haber realizado este procedimiento; regresar a la
pagina principal; y, usted podra ingresar a solicitudes en linea.
7.- Ingrese con su usuario y contrasefia
8.- Ingrese a la opcion pagos
9.- Opcidn tramites no en linea
10.- Opcidn Generar comprobante
11.- Se despliega una plantilla que usted tiene que llenar los datos;
le solicitan que Ingrese el codigo o al menos 3 caracteres de la
descripcion de la Tasa de Pago: (Ingrese el codigo 1.1.10.)
12.- Ingrese los datos y Boton, Generar Comprobante
13.- Imprima el comprobante
14.- Y asista el banco del Pacifico a pagar la tasa de $16,00
15.- Escanee los comprobantes de pago (tanto el que imprimio del
IEPI, como el que le entregaron en el Banco del Pacifico después
de haber pagado)
16.- Envie via mail a la siguiente  direccion
foneticoquito@iepi.gob.ec, asi como el Nombre exacto de la
Marca, que desea verificar.

17.- Se le enviaré el informe de busqueda a su correo.

Para el registro de la marca:

En relacion al tramite de registro de marca el (Instituto Ecuatoriano de
la Propiedad Intelectual, 2018) establece que:

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

19.- Ingrese a solicitudes en linea con su usuario y contrasefia

20.- Opcion Registro

21.- Del listado escoja la opcion Solicitud de Signos Distintivos
22.- Y proceda a llenar la plantilla que se va a desplegar en el
sistema con los datos de su marca

23.- Después de haber ingresado los datos

24.- Boton Guardar

25.- Boton Vista Previa
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26.- Boton Generar Comprobante de Pago, que tiene un costo de
$208,00

27.- Cancele en el Banco del Pacifico

28.- Icono Inicio de Proceso.

El tramite de solicitud de marca, nombre comercial, lema comercial, apariencia

distintiva: $ 208.00. La proteccion de la marca de certificacion tiene una duracion

de 10 afos.

4.4. Licencias necesarias para funcionar y documentos legales (Patentes, Inicio de
Actividades, etc.).

RUC.

Segun (Servicio de Rentas Internas, 2018) el registro Unico de Contribuyente

(RUC) para sociedades:

Cédula de identidad

Certificado de votacion

Codigo CUEN (Cédigo Unico Eléctrico Nacional)

Factura, planilla, comprobante de pago de agua potable o teléfono

Factura o estados de cuenta de otros servicios

Comprobante de pago de impuesto predial urbano o rural

Cualquier documento emitido por una entidad publica

Contrato o factura de arrendamiento, contrato de comodato

Contrato de Concesion Comercial

Certificaciones de uso de locales u oficinas, otorgadas por administradores
de centros comerciales, del municipio, de asociaciones de plazas y
mercados u otros

Estado de cuenta bancario o tarjeta de crédito

Patente Municipal, Permiso de Bomberos

Certificacién de la Junta Parroguial mas cercana al lugar de domicilio
Escritura de compra venta del inmueble o certificado del Registrador de la
Propiedad

Requisitos obtencion permiso del Cuerpo de Bomberos Ambato.

Segun (Empresa Municipal Cuerpo de Bomberos de Ambato Ep, 2019):
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Para todo tipo de locales

Pago de Predio actualizado.

Copia del RUC.

Copia del Permiso del afio anterior (para verificacion).

Informe de Inspeccion, elaborado por el personal autorizado del

Departamento de Prevencion de la EMBA-EP.

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

6. Para locales de categoria turistica, de tolerancia y general de acuerdo

a la reforma y codificacion de la ordenanza de control y regulacion

de establecimientos de diversion y turismo, publicada el 03 de

diciembre de 2010, expedida por el I. Municipio de Ambato deberan
presentar ademas informe favorable de la Direccién de Planificacion
de la Municipal de Ambato y el permiso Unico para su instalacion
otorgado por el IMA de acuerdo al Art. 9 y Art. 28 de la mentada
Ordenanza.

NS

e Patente Municipal

Estan obligados a obtener la Patente, y, por ende, el pago anual del impuesto
todas las personas naturales, juridicas, sociedades, nacionales o extranjeras,
domiciliadas o con establecimiento en la respectiva jurisdiccion municipal o
metropolitana que ejerzan permanentemente actividades comerciales, industriales,

financieras, inmobiliarias y profesionales en el Canton Ambato (Solfin, 2018).

Segun el Gobierno Auténomo Descentralizado Municipalidad de Ambato

(2018) se requiere de los siguientes requisitos para la patente:

Registro patente persona natural y obligada a llevar contabilidad por primera

VEZ.

e Formulario de Declaracion inicial de actividad econémica (imprime de
la pagina web de la Municipalidad)

e Copia del RUC actualizado y completo
e Copiade la cédulay certificado de votacion

Cuando aplica: Si el contribuyente no ha registrado su actividad econémica a

partir de iniciar su actividad y/o ha tenido varias actividades economicas en afos
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anteriores que no consta en la base de datos de patentes del GADMA, debe
presentar el historial del RUC, declaracion del Impuesto a la Renta de los afios
que no se han tributado y formulario de actualizacion. (Gobierno Auténomo
Descentralizado Municipalidad de Ambato, 2018)

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

actualizacion por cada afio.

e Registro mercantil

Segun (Registro Mercantil, 2019) los requisitos para la inscripcion de las
Constituciones de Compafiias Andnimas, limitadas, comandita por acciones y de

economia mixta.

Conforme lo determinado en los articulos 37, 38, 61, 136, 146, 307 y 311 de la
Ley de Compaiiias para la inscripcion de una constitucion de comparfiia en los

registros mercantiles, el usuario presentara:

1. Por lo menos 3 copias certificadas de los testimonios de la escritura
publica de Constitucion, en las cuales debera constar la razén de
marginacion de la Resolucion aprobatoria en la respectiva escritura
matriz, sentada por el notario ante el cual se otorg6 la constitucion.

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

3. Si la compaiiia se constituye con la aportacion de un bien inmueble, el
usuario debera inscribir la escritura en el registro de la propiedad de
forma previa a la presentacion en el registro mercantil, de no cumplirse
con esta formalidad el registrador mercantil no podra inscribir dicho
acto.

4. Si los socios o accionistas fueren personas naturales o juridicas
extranjeras residentes en el Ecuador deberan presentar el RUC o el
documento que emita el Servicio de Rentas Internas cuando se trate de
aquellas personas naturales extranjeras residentes o no en Ecuador y
sociedades extranjeras no domiciliadas en el pais y que de acuerdo a la
normativa tributaria vigente no tengan establecimiento permanente en
Ecuador que, no estén enmarcados en los casos previstos en los
numerales 1y 3 de la Circular No. NAC-DGECCGC 12-00011;
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5. Si la comparfiia que se esta constituyendo es de aquellas cuyo objeto
social sea exclusivo para actividades complementarias como (vigilancia,
alimentacion, mensajeria y limpieza) el capital social minimo sera de
10.000,00 USD Ddlares de los Estados Unidos de Norteamerica.

6. Las compafiias que formen parte del sistema de seguros privados
(seguros, reaseguros, intermediarios de reaseguros Yy asesores
productores de seguros) deben adjuntar la calificacion de los accionistas
emitido por la Superintendencia de Bancos, de al menos 5 personas que
actuen en calidad de promotores. (Registro Mercantil, 2019)

Registro de trabajadores al IESS

Para realizar el registro de los trabajadores al Instituto Ecuatoriano de
Seguridad Social, es necesario que el empleador ya se encuentre registrado en el
sistema del IESS. Cuando ya tenga su respectivo registro el mismo podra realizar

ingresos y salidas de los trabajadores.

Aviso de entrada

El empleador esta obligado, bajo su responsabilidad y sin necesidad de
reconvencion, a inscribir al trabajador o servidor como afiliado del Seguro
General Obligatorio desde el primer dia de labor y a remitir al IESS el aviso de
entrada dentro de los primeros quince (15) dias (Art. 73 de la Ley de Seguridad
Social). (IESS, 2019)

Aviso de salida

Segun el (IESS, 2019) el empleador daré aviso al IESS de la modificacion del
sueldo o salario, la enfermedad, la separacién del trabajador (aviso de salida), u
otra novedad relevante para la historia laboral del asegurado, dentro del término
de tres (3) dias posteriores a la ocurrencia del hecho (Art. 73 de la Ley de

Seguridad Social). Para lo cual seguira el siguiente procedimiento:

o Ingresar a la pagina www.iess.gob.ec.

« Seleccionar la opcion empleadores /servicios en linea.

e Aviso de entrada y salida.

e Ingresar al sistema con el niumero de cédula y clave del empleador.

« Seleccionar la opcion registro de novedades / aviso de salida.
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e Ingresar nimero de cédula del afiliado.
« Llenar los datos que solicita el sistema y pulsar la opcion ACEPTAR.

o Validar y enviar.

Registro de contrato de trabajadores en el Ministerio de Trabajo

Para el respectivo registro del contrato de los trabajadores en el Ministerio de
Trabajo, esta institucion creo una plataforma digital en la cual se realizan los
contratos en linea, para lo cual se debe seguir los siguientes pasos segun
(Ministerio de Trabajo, 2019):

1. El empleador escogera el tipo de contrato que llego al cuerdo con el
trabajador para poder registrarlo en la plataforma. Los tipos de contrato
son los siguientes:

e Indefinido

e Obracierta

e Jornada parcial permanente
e Eventual continuo

e Eventual discontinuo

e De temporada

e De aprendizaje

e De destajo

e Entre artesanos y operarios
e De servicios doméstico

e Por obra o servicio determinado dentro del giro de negocio
e Portarea

e Agricola

e A domicilio

e Ocasional

2. Antes de registra todos los datos del trabajador es necesario que el

empleador tenga la mano la siguiente informacion:

e Provincia

e Canton
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e Tipo de contrato

e Cargo

e Valor de la remuneracion

e Jornadas de trabajo

e Datos personales del trabajador
e Fecha de inicio de relacion laboral
e Horario de trabajo

e Dias laborables

e Tiempo de descanso

e Feca de suscripcion del contrato
e Forma de pago

e Clausulas adicionales y otros.

3. Un ves que se tiene todos los datos trabajadores se procede a ingresar al
Sistema Unico de Trabajo SUT (http://sut.trabajo.gob.ec/) con el usuario y

contrasefia, para lo cual se debe seguir los siguientes pasos:

e Ingresar al sistema SUT con el usuario y contrasefia

e Dar clic en el mdédulo de “Datos del trabajador y actas de finiquito”

e Escoger la opcion “Datos del trabajador”, dar clic en “Ingreso de
datos del trabajador”

e Aceptar los términos y condiciones

e Ingresar datos del trabajador

e Una vez ingresada la informacion puedes previsualizar el contrato
de trabajo para verificar que los datos sean los correctos.

o Para concluir el proceso debes ingresar a la opcién guardar e

imprimir el contrato de trabajo. (Ministerio de Trabajo, 2019)

98



CAPITULO V

AREA FINANCIERA

5.1. OBJETIVOS DEL ESTUDIO FINANCIERO

e Construir los estados de resultados y balances generales proyectados en
relacion al proyecto.

e Realizar los céalculos de rentabilidades econdmicas y financieras
deseadas para el proyecto.

e Crear la relacion beneficio costo esperada para el proyecto.
5.2.  PLAN DE INVERSIONES

Segun Fajardo y Gonzélez (2017), este plan consiste en detallar las
necesidades materiales que se visualizan para el comienzo de la actividad
productiva, como se detalla en la siguiente tabla:

Tabla 59: Plan de Inversiones

Cantidad Descripcién Valor Tota
Unitario (USD)
Local 38.200,00
1 Terreno De 100 M2 Ubicado En Samanga 38.200,00 38.200,00
Instalaciones Y Remodelaciones 0,00
2 Instalaciones Eléctricas 0,00 0,00
2 Inodoro 0,00 0,00
1 Muebles y Enseres 500,00 500,00
1 Herramientas 300,00 300,00
1 Maquinaria y Equipo 6.550,11 6.550,11
1 Vehiculos 26.000,00 26.000,00
1 Equipo de Computacion 601,99 601,99
1 Equipo de Oficina 653,81 653,81
1 Inventarios 15315,00 16214,80
1 Costos de Constitucion 449,50 449,50
1 Capital de Trabajo 7000,00 7000,00
Total 96470,21

Fuente: Investigacion propia
Autor: Tupac Pacari
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Anélisis

Para este estudio, la inversién se conforma por muebles y equipos de
oficina, equipos de computacion, equipos de operacion y vehiculo. Otros rubros
que se detallan en este plan son los gastos de constitucion, gastos de instalacion y
adecuacion y el capital de trabajo, el cual fue calculado en funciéon de las
necesidades operativas de fondo, es decir el flujo de efectivo necesario para cubrir

el primer afio de operaciones.

5.3.  PLAN DE FINANCIAMIENTO

Segun Moreno y Fernandez (2016), el plan de financiamiento es la
herramienta que nos permitird describir cuales van a ser las fuentes de
financiacion de nuestro negocio. Una vez ya tengamos claro cuanto dinero
necesitamos para crear la empresa, debemos estudiar detenidamente de donde

vamos a sacar el dinero.

a. Forma de financiamiento

Segun Brealey, Myers y Marcus (2004), son multiples los motivos por los que
se puede necesitar financiacién, por esta razon existen diversas fuentes de
financiamiento, a las que se puede acudir, entre ellas se pueden mencionar:
entidades financieras, financiacion publica, subvenciones, capital riesgo, entre

otras.

El cuadro que se presenta a continuacion, establece los parametros que puede

utilizar el proponente para financiar su proyecto.

Tabla 60: Forma de Financiamiento

Descripcion Total (USD) Parcial (%) Total (%0)
Recursos Propios 54.200,00 100,00 56,18
Efectivo 9.000,00 16,61 9,33
Bienes 45.200,00 83,39 46,85
Recursos de Terceros 42.270,21 100,00 43,82
Préstamo Privado 0,00 0,00 0,00
Préstamo Bancario 42.270,21 100,00 43,82
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TOTAL 96.470,21 100,00

Fuente: Investigacién propia
Autor: Tupac Pacari

Anélisis:

El plan de financiamiento estd abarcado por el 56% en recursos propios
adicional al valor de efectivo mas capital de trabajo y bienes; Por otro lado, el
100% representa a recursos de terceros, esto hace referencia, que para este tipo de
investigacion se solicitard un préstamo bancario para resguardar la inversion
inicial. La amortizacion del préstamo se detalla en el Anexo 2: Proyeccion de

gastos Financieros.
5.4. CALCULO DE COSTOS Y GASTOS

Segun Brealey et al., (2004), el término costo, hace referencia al esfuerzo
econdmico que realiza una empresa con el proposito de lograr un objetivo de
naturaleza operativa. El costo permite determinar el precio para el publico de un
bien especifico. Por otra parte, un gasto, son los pagos que realizamos para llevar
adelante la comercializacion, distribucion o prestacion de los productos/servicios

principales de nuestra empresa.

Tabla 61: Costos de Fabricacion Fundas o Sobres de Té

Materia prima Cantidad Valor unitario Costo Total
Afio base 1
Semillas de melén 500 $0,05 $300,00
Fundas o Sobres de Té 20.000 $0,001 $240,00
Cajas Para Empacado 2.000 $0,00 $48,00
Cajas Grandes para Transporte 40 $0,01 $4,80
$0,06 $592,80
Mano de Obra
Jefe de Produccion 1 $500,00 $6.000,00
Ayudantes 3 $400,00 $14.400,00

$900,00 $20.400,00
Costos Indirectos de Fabricacion

Electricidad $60,00 $720,00
Agua Potable $7,00 $84,00
Mantenimiento $12,00 $144,00
Depreciaciones $8,30 $99,60

TOTAL  $87,30 $1.047,60

Fuente: Investigacion propia
Autor: Tupac Pacari
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Tabla 62: Costos

Elementos del ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Costo
Materia Prima $592,80 $622,44 $653,56 $686,24 $720,55
Mano de Obra $20.400,00 $21.420,00 $22.491,00 $23.615,55 $24.796,33
Costos Indirectos $1.047,60 $1.099,98 $1.154,98 $1.212,73 $1.273,36
de Fabricacion
Costo Total $22.040,40 $23.142,42 $24.299,54 $25.514,52 $26.790,24

Fuente: Investigacion propia
Autor: Tupac Pacari

Anélisis:

Como se evidencia, los costos de operacidn ascienden teniendo mayor
representatividad la mano de obra, en la cual se consider6 al Jefe de Produccion y
a los ayudantes, ya que son ellos los que intervienen directamente en el proceso
productivo. Asi mismo, la materia prima se represent6 por los materiales y demas

insumos que se utilizaran para la fabricacion del producto.
b. Proyeccion de Costos

Segln Fajardo y Gonzalez (2017), es el proceso de predeterminar el costo
mensual y total de materiales a ser utilizados en el proceso de produccion, asi
como los costos por mano de obra y los costos indirectos de fabricacion.

Igualmente, se proyecta el costo unitario del producto.
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Tabla 63: Proyeccion de Costos

Descripcién Costo Costos Total, afio 1 Costos Total, afio 2
Anual Fijos Variables Fijos Variables
Té de semillas de mel6n
Materia prima 9,000.00 9,000.00 9,000.00 9,045.00 9,045.00
Mano de Obra 24,913.67 24,913.67 24,913.67 24,913.67 24,913.67
Costos Indirectos 9,139.00 9,139.00 9,139.00 9,184.70 9,184.70
TOTALES 24,913.67 18,139.00 43,052.67 24,913.67 18,229.70 43,143.37
Costos Total, afio 3 Costos Total, afio 4 Costos Total, afio 5
Fijos Variables Fijos Variables Fijos Variables
9,090.23 9,090.23 9,135.68 9,135.68 9,181.35 9,181.35
24,913.67 24,913.67 24,913.67 24,913.67 24,913.67 24,913.67
9,230.62 9,230.62 9,276.77 9,276.77 9,323.16 9,323.16
24,913.67 18,320.84 43,234.51 24,913.67 18,412.45 43,326.12 24,913.67 18,504.51 43,418.18

Fuente: Investigacion propia
Autor: Tupac Pacari
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Andlisis:

El presupuesto de costos esta dado en funcién de la proyeccion de unidades a
vender y para el presupuesto de gastos se ha considerado un incremento anual del
5% que permitird cubrir la inflacion anual. Los gastos financieros y las
depreciaciones son rubros que estan calculados de acuerdo al financiamiento y a

la depreciacidn de activos fijos respectivamente.
c. Proyeccion de Gastos
Segun Brealey et al., (2004), es el proceso de predeterminar el gasto mensual y

total, por cada afio, de los gastos administrativos, material de oficina a utilizar, de

limpieza, incluyendo sueldos y salarios.
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Tabla 64: Proyeccion Gastos Administrativos

Descripcion Gasto Gastos

mensual Fijos Variables

Sueldos del Personal 1,648.70 19,784

Suministros de Oficina

Papel 1.50
Esferos 0.20
Clips 0.20
Utiles de Aseo y Limpieza 7.87
Escobas 0.20
Honorarios al Contador 100.00 1,200
Depreciaciones 462.17 5,546
TOTAL 2,221 26,530

18

94

120

Total,
afio 1

19,784

18

94

2
1,200
5,546
26,650

Gastos Total, Gastos

Fijos Variables 2102 “Fijos Variables

19,962 19,962 20,142
18 18 18
95 95 96
2 2 2

1,211 1,211 1,222

5,596 5596 5,646

26,769 121 26,890 27,010 122

Total,
afo 3

20,142

18

96

2
1,222
5,646
27,132

Gastos
Fijos Variables
20,323
18
97
2
1,233
5,697
27,253 123

Total,
afio 4

20,323

18

97

2
1,233
5,697
217,376

Gastos

Fijos Variables

20,506

1,244
5,748
27,498

19

98

124

Total,
afo 5

20,506

19

98

1,244
5,748
27,622

Fuente: Investigacion propia
Autor: Tupac Pacari
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Tabla 65: Detalles de Gastos Administrativos

Descripcion Gasto Gastos Total, afio
mensual Fijos Variables 1
Sueldos del personal 1.648,70 19.784 19.784
Suministros de oficina
Papel 1,50 18 18
Esferos 0,20 2 2
Clips 0,20 2 2
Utiles de aseo y limpieza 7,87 94 94
Escobas 0,20 2 2
Honorarios al contador 100,00 1.200 1.200
Depreciaciones 462,17 5.546 5.546
TOTAL 2221 26.530 120 26.650

Fuente: Investigacién propia
Autor: Tupac Pacari

d. Detalle de gastos

A continuacién, se procede a definir la proyeccion de gastos de ventas, segun Fajardo y Gonzélez (2017), es el proceso de

predeterminar el gasto mensual y total, por cada afio, de los gastos por concepto de publicidad.

Tabla 66: Proyeccion Gastos de Ventas

Descripcién Gastos

TOTAL

Gastos Total, Gastos Total, Gastos Total, Gastos Total, Gastos Total,

mensual Fijos Variables afi0l  Fijos Variables ai02  Fijos Variables ai03  Fijos Variables ai04  Fijos Variables afio5
494 592.80 592.80 622.44  622.44 653.56 653.56 686.24 686.24 720.55  720.5E
1,700.00 20,400.00 20,400.00 21,420.00 21,420.00 22,491.00 22,491.00 23,615.55 23,615.55 24,796.33 24,796.3:
87.30 1,047.60 1,047.60 1,099.98 1,099.98 1,154.98 1,154.98 1,212.73 1,212.73 1,273.36 1,273.3€
1,836.7021,447.60  592.8022,040.4022,519.98 622.44 23,142.42 23,645.98  653.56 24,299.54 24,828.28  686.24 25,514.52 26,069.69  720.55 26,790.2¢

Fuente: Investigacion propia
Autor: Tupac Pacari
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Tabla 67: Proyeccion de Gastos Financieros

GaoFo  Gab  TodAD Gabhjo  Gab  TodAD  GabFjo  Gab  TodAD GabFjo  Gab  TodA® GabAp  Gab  TodAD

Variabe 1 Variable 2 Varisble 3 Variable 4 Variable 5
24042 AR 2BMAR 234042
240492 AR AR 234042

7138298 71240 720633 7260408 74312 34310 0B 73R S143141 5208147 8110 28057 535817 84”2 AA238

Fuente: Investigacion propia
Autor: Tupac Pacari

Para observar mas detalles del financiamiento, Ver Anexo 1

e. Mano de Obra
Segun Horngren, Sundem y Stratton (2012), la mano de obra esta representada por todas las personas que hacen el trabajo en una

empresa, en el cual se incluye personal de Produccion y personal administrativo.

Tabla 68: Personal de Produccion

Ord. Apellidos y nombres Cargo Cadigo Ingresos Descuentos Valor
SBU Otros  Total Varios 9.45% Total a pagar
1 Arcos Manuel Jefe de Produccion 500.00 0.00 500.00 0.00 47.25 47.25 452.75
2 Pérez Javier Ayudante 400.00 0.00 400.00 0.00 37.80 37.80 362.20
3 Campos Manuel Ayudante 400.00 0.00 400.00 0.00 37.80 37.80 362.20
4 Herrera Francisco Ayudante 400.00 0.00 400.00 0.00 37.80 37.80 362.20
TOTALES 1,700.00 0.00 1,700.00 0.00 160.65 160.65 1,539.35
Provisiones Patronal SECAP IECE X1 X1V Fondo Vacaciones Total Costo
11.15% 0.50% 0.50% Reserva Provision MO
Arcos Manuel 55.75 2.50 2.50 41.67 40.21 41.66 20.84 205.13 610.63
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Pérez Javier 44.60 2.00 2.00 33.33 32.17 33.33 16.67 164.10 488.50
Campos Manuel 44.60 2.00 2.00 33.33 32.17 33.33 16.67 164.10 488.50
Herrera Francisco 44.60 2.00 2.00 33.33 32.17 33.33 16.67 164.10 488.50
189.55 8.50 8.50  141.67 136.72  141.65 70.85 697.44 2,076.14
Costo Mensual Mano de Obra = 2,076.14
Fuente: Investigacién propia
Autor: Tupac Pacari
Tabla 69: Personal Administrativo
Ord. Apellidos y nombres Cargo Cadigo Ingresos Descuentos Valor
SBU Otros Total Varios  9.45% Total a pagar
1 Carlosama Victor Administrador 500.00 0.00 500.00 0.00 47.25 47.25 452.75
2 Veintimilla Lopez Asistente contable 450.00 0.00 450.00 0.00 42.53 42.53 407.48
3 Moncayo Paulina Vendedor 400.00 0.00 400.00 0.00 37.80 37.80 362.20
TOTALES 1,350.00 0.00 1,350.00 0.00 127.58 127.58 1,222.43
Provisiones Patronal SECAP IECE X1 X1V Fondo Vacaciones Total Costo
11.15% 0.50% 0.50% Reserva Provision MO
Carlosama Victor 55.75 2.50 2.50 41.67 40.21 41.66 20.84 205.13 610.63
Veintimilla Lépez 50.18 2.25 2.25 37.50 36.19 37.50 18.75 184.62 549.57
Moncayo Paulina 44.60 2.00 2.00 33.33 32.17 33.33 16.67 164.10 488.50
150.53 6.75 6.75 112.50 108.57 112.49 56.26 553.85 1,648.70
Gasto Mensual de Sueldos Adm = 1,648.70

Fuente: Investigacién propia
Autor: Tupac Pacari
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f. Depreciacion

Segun Horngren et al., (2012), la depreciacion es la pérdida de valor de un bien
como consecuencia de su desgaste con el paso del tiempo. A continuacion, se
detallan cada uno de los célculos:

g. Proyeccion de la Depreciacion

Segn Horngren et al., (2012), es el proceso de predeterminar el valor en
porcentajes de la pérdida de valor de un bien como consecuencia de su desgaste

con el paso del tiempo.

Tabla 70: Depreciacion Administrativa

Detalle del bien Vida util Valor Porcentaje de Depreciacion
depreciacion anual

Muebles y Enseres 10 500,00 10% 50,00
Herramientas 10 300,00 10% 30,00
Maquinaria y Equipo 10 6.550,11 10% 655,01
Vehiculos 5 26.000,00 20% 5.200,00
Equipo de Computacion 3 601,99 33,33% 200,64
Equipo de Oficina 10 653,81 10% 65,38

TOTAL 34.605,91 6.201,04

Fuente: Investigacion propia
Autor: Tupac Pacari

Anélisis:

Existen varios métodos para calcular la depreciacion, en este caso se utilizé la
depreciacion en linea recta, ya que es uno de los métodos de depreciacion mas
utilizados, principalmente por su sencillez y facilidad de implementacion, pues

solo requiere de una simple operacién aritmética. En el caso de los bienes del area

de produccion el porcentaje aplicado fue del 10%.
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Tabla 71: Depreciacion Administrativa Proyectada

Detalle del bien Afiol  Afo?2 Afio 3 Afio 4 Afo0 5
Muebles y Enseres 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00
Herramientas 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00
Maquinaria Y Equipo 655,01 655,01 655,01 655,01 655,01
Vehiculos 5.200,00 5.200,00 5.200,00 5.200,00 5.200,00
Equipo de Computacién 200,64 200,64 200,64 0,00 0,00
Equipo de Oficina 65,38 65,38 65,38 65,38 65,38
TOTAL 6.135,65 6.135,65 6.135,65 5.935,01 5.935,01

Fuente: Investigacion propia
Autor: Tupac Pacari
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55. CALCULO DE INGRESOS

Tabla 72: Célculo de Ingreso de Creacion y Comercializacion de té de Semillas de Meldn

Productos Cantidad Precio Total Cantidad Precio Total Cantidad Precio Total Cantidad Precio Total Cantidad Precio Total

Unitario. afo 1 Unitario. afio 2 Unitario. afio 3 Unitario. afio4 Unitario. afiob
Té Semilla 50,00000 150 7500000 51,00000 158 192,780.00 52,02000 165 20646738 5306040 1.74 22112656 5412161 182 236,826.55
de Meldn
TOTAL, 75,000 192,780 206,467 221,127 236,827
INGRESOS

Fuente: Investigacion propia
Autor: Tupac Pacari
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5.6. FLUJO DE CAJA

Segun Horngren (2012), el flujo de caja se basa en las salidas y entradas netas de dinero que tiene una empresa o0 proyecto en un
periodo determinado, facilitando la informacion en relacion a la capacidad de la empresa para pagar sus deudas. Representa una buena
herramienta para medir el nivel de liquidez de una empresa.

Tabla 73: Flujo de Caja

Descripcion Ao 0 Ao 1 Ao 2 Ao 3 Ano 4 Aio 5

INGRESOS OPERACIONALES 54.200 75.000 80.325 86.028 92.136 98.678
Recursos propios 7.000

Efectivo 9.000

Bienes 38.200

Ventas 75.000 80.325 86.028 92.136 98.678
EGRESOS OPERACIONALES 0 59.733 62.720 65.856 69.148 72.606
Materia Prima 593 622 654 686 721
Mano de Obra Directa 20.400 21.420 22.491 23.616 24.796
Costos Indirectos de Produccion 1.048 1.100 1.155 1.213 1.273
Gastos Administrativos 36.778 38.616 40.547 42.575 44,703
Gastos Ventas 915 961 1.009 1.059 1.112
FLUJO OPERACIONAL (A -B) 54.200 15.267 17.605 20.172 22.988 26.072
INGRESOS NO OPERACIONALES 0 0 0 0 0 0
EGRESOS NO OPERACIONALES 42.270 24.535 24.603 1.270 1.110 1.176
Gastos financieros 23.405 23.405 0 0 0
Pago de créditos a largo plazo 42.270

Depreciaciones 1.130 1.198 1.270 1.110 1.176
FLUJO NO OPERACIONAL (D - E) 42.270 24.535 24.603 1.270 1.110 1.176
FLUJO NETO GENERADO (C - F) 11.930 39.802 42.208 18.902 21.878 24.896
SALDO INICIAL DE CAJA 11.930 51.732 93.941 112.843 134.721
SALDO FINAL DE CAJA (G +H) 11.930 51.732 93.941 112.843 134,721 159.617

Fuente: Investigacion propia
Autor: Tupac Pacari
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Andlisis:

Con respecto al flujo de caja de la empresa se evidencia que desde el primer afio
de funcionamiento se genera un flujo de caja positivo, el cual se incrementa
proporcionalmente en cada afo, demostrando auto sustentabilidad financiera en sus

operaciones.

5.7.  PUNTO DE EQUILIBRIO

Segun Morales y Arguedas (2009), dentro del analisis de Costo — Volumen —
Utilidad, se puede utilizar esta herramienta que le permite al proponente determinar en
qué nivel de produccidn, sus ingresos totales se igualan a sus costos totales. A partir de
este punto, se podra establecer los niveles en los que la produccién va a causar una

pérdida o una utilidad, lo que se conoce como Punto de Equilibrio.

Tabla 74: Punto de Equilibrio

Descripcion Costo fijo Costo Costo Total
Variable
Costos 1.557,42 24.357,42 25.914,85
Gastos de Administracion 36.777,56 36.777,56
Gastos de Ventas 915,00 915,00
Gastos Financieros 23.404,92 23.404,92
Total 62.654,90 24.357,42 87.012,33
Ingresos totales 67.998,49
NuUmero unidades 50.000,00
Precio unitario de venta 1,82

Fuente: Investigacion propia.
Autor: Tupac Pacari

P.EU= Costos Fijos
Precio de Venta Unitario - Costo Variable Unitario

$1.557,42
1,82-1

P.EU=1.892
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Punto de equilibrio ventas

P.E$= Costos Fijos
1 - Costos Variable
Ingresos Totales

PES$= $1.557,42 P.E.$=1.801,16
1- $24.357,42
$180.000,00
Analisis:

Una vez realizado un primer estudio de costos y teniendo claramente definidas
las lineas de ingresos, costos y gastos se procede a calcular el nivel minimo de
unidades a producir para la venta y el nivel de ingreso minimo esperado que permita

solventar los gastos del negocio sin llegar a generar una pérdida.
El punto de equilibrio en unidades sera de 1892 unidades producidas.

Acorde con el célculo realizado se puede determinar que la empresa tendrd un

punto de equilibrio cuando genere ingresos de $ 1.801,00.

Punto de Equilibrio Porcentaje

P.E%= Costos Fijos * 100
Ventas totales - Costos variables

P.E%= $1.557,42
$180.000,00 - $24.357,42

PE%= 1%
Anadlisis:

El porcentaje obtenido indica que, de las ventas totales, el 1% serda empelado para el
pago de los costos fijos y variables, mientras que el 99% restante es la utilidad neta que

obtendra la empresa.
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Figura 15: Punto de Equilibrio

Punto de Equilibrio
$12.000,00

$10.000,00
$8.000,00
$6.000,00
$4.000,00

$2.000,00 /

$0,00
0 1000 2000 3000 4000 5000 6000

Costo Total Ingreso Ventas

Fuente: Investigacion propia
Autor: Tupac Pacari

Tabla 75: Proyeccion del Estado de Resultados

Descripcion Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 AR0 5

Ingresos por ventas 75.000 192.780 206.467 221.127 236.827
(-) Costo de Ventas 21.600 23.134 24.776 26.535 28.419

UTILIDAD BRUTA EN
(=) VENTAS 53.400 169.646 181.691 194591 208.407
(-) Gastos de venta 915 961 1.009 1.059 1.112
(=) UTILIDAD NETA EN VENTAS 52.485 168.686 180.683 193.532 207.295
(-) Gastos Administrativos 36.778 38.616  40.547 42575  44.703
(=) UTILIDAD OPERACIONAL 15.707 130.069 140.135 150.958 162.592
(-) Gastos Financieros 23.405  23.405 0 0 0
(+) Otros Ingresos 0 0 0 0 0
(-) Otros Egresos 0 0 0 0 0

UTILIDAD ANTES DE
(=) PARTICIPACIONES 7.697 106.664 140.135 150.958 162.592
(-) 15% Participacion trabajadores 1.155 16.000 21.020 22.644  24.389

UTILIDAD ANTES DE
(=) IMPUESTOS
(-) Impuesto a la renta
UTILIDAD O PERDIDA DEL
(=) EJERCICIO 0 67.998 89.336 96.235 103.652

90.665 119.115 128.314 138.203
22.666 29.779 32.078 34.551

o o

Fuente: Investigacion propia
Autor: Tupac Pacari
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5.8. EVALUACION FINANCIERA

a. Indicadores.

a.1. Valor Actual Neto

Segun Fajardo y Gonzélez (2017), el Valor Actual Neto (VAN) se genera por medio
de la diferencia de los ingresos y los egresos, y el resultado del mismo permite
identificar si se acepta o se rechaza el proyecto, pues, segun los criterios de evaluacion

se acepta el proyecto cuando VAN es >0 y se rechaza si VAN < 0.

Para calcular el VAN es necesario calcular la Tasa Minima Aceptable de
Rendimiento (TMAR) como se muestra a continuacion: TMAR= valor del proyecto +
tasa de interés del préstamo + tasa de inflacion esperada + cambios en la tasa de
inflacién + riesgo de incumplimiento del préstamo + riesgo del proyecto.
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Tabla 76: Evaluacion Financiera

EVALUACION FINANCIERA

Flujo No Operacional (D - E)
Flujo Neto Generado (C - F)
Saldo Inicial De Caja

Saldo Final De Caja (G + H)
Flujo Acumulado

Meses Del Afio

—Iem

VAN =

TIR =

BENEFICIO / COSTO =
PERIODO DE RECUPERACION =

TMAR

Capital Propio

Capital financiado

TOTAL, DE LA INVERSION

24,535
-11.929,79 39.802,32
0,00 6.540,20
11.929,79 51.732,11
11.929,79 51.732,11
12
$93.091,81
327,93%
9,61
0,2589 afio
VALOR ESTRUCTURA
54.200,00 56,18
42.270,21 43,82
96.470,21 100

1.110 1.176
21.878,03 24.895,69
33.899,98 39.198,82

134.721,05 159.616,74
393.236,76  552.853,50

20,568 dias

RELACION

3,37tasa pasiva

24.603 1.270
42.208,49 18.902,42
18.318,78 29.136,82
93.940,60 112.843,01

145.672,70 258.515,72
3,1073146 mes
COSTO PONDERACION
6,00
16,00

7,01tasa activa
10,38 TMAR

Fuente: Investigacién propia
Autor: Tupac Pacari
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Como se puede observar que la TMAR para el célculo del VAN seréa de $93.091,81.

Férmula para el calculo del VAN:

FNE, N FNE, N FNE; N FNE,  FNE;s
*
A+ A+02 A+ A+d* A+0)°

VAN = —Inversion Inicial +

Andlisis:

El proyecto tendrd un VAN de $12.982,85, es decir, que el proyecto es aceptable,
puesto que al ser un valor mayor que cero puede ser netamente aceptado por los

inversionistas.

a.2. Tasa Interna de Retorno

Segun Brealey et al., (2004), la tasa interna de retorno es la tasa que la empresa

espera obtener si decide llevar a cabo un proyecto.
Anélisis:
Acorde a los resultados obtenidos se identificd que la TIR del proyecto sera 327,93

%, lo que es aceptable, puesto que, este porcentaje es mayor a la TMAR, por ende, se

acepta la inversion.
a.3. Beneficio Costo

Segun Morales y Arguedas (2009), la relacion Beneficio/Costo (B/C) se genera del
total de gastos menos los beneficios obtenidos por las actividades econdémicas del

proyecto con el objetivo de conocer si hay 0 no un beneficio a favor.

a.4. Periodo de Recuperacién

Segln Fajardo y Gonzales (2017), el periodo de recuperacion indica de forma

general el tiempo estimado en el cual el proyecto puede recupere el capital invertido.
Payback = 2
ayback = P
Analisis:

El periodo de recuperacion que se estima para que el proyecto pueda recuperar su

capital es de 3 meses.
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ANEXOS

Anexo 1: Entrevista

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

ENTREVISTA

OBJETIVO: Determinar el nivel de aceptacién para la produccion y comercializacion
de té de semillas de Melén.

Nombre del Medico/NULFICIONISTA: ..o
Fecha: ..o

1. ¢Cuales considera usted que son los beneficios directos que aporta la
semilla de meldn a la dieta alimenticia de las personas?

2. ¢Considera usted que el consumo de las semillas de melon en té, ayude a
mejorar el funcionamiento del aparato digestivo, previniendo el
estrefiimiento y otras enfermedades? Si — No ¢Por qué?

3. ¢El consumo de té de semillas de melon tendrian que tipos de efectos
positivos o negativos presentaria? ¢ Recomendaria su consumo?
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5. ¢Apoyaria el consumo del té de semillas a su consumo diario?

Andlisis de la entrevista

Acorde a la entrevista realizada a los dos nutricionistas se pudo identificar que los
beneficios de las semillas de melon son multiples pues este contiene vitamina B y C
mismas que son beneficiosas para la piel y la digestion. Es por ello que el consumo de
estas semillas en forma de té podria se muchos mas beneficios, pues a través del té el

cuerpo puede absorber de mejor manera los nutrientes de las semillas.

Estos nutricionistas recomiendan el consumo de este té, pues como se manifestd en el
parrafo anterior, el té de semillas de mel6n contiene varios nutrientes beneficios para la
salud, ademas de mejorar el funcionamiento del aparato digestivo, previniendo el
estrefiimiento y otras enfermedades relacionadas, asi también, el consumo de este
producto incrementa el rendimiento de las actividades diarias. Por otra parte, también
se ha identificd que ese té no posee efectos negativos en su consumo puesto que al ser

un producto natural no presenta contraindicaciones.
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Anexo 2: Proyeccidn de gastos Financieros

BANCO
PICHINCHA

n conlianza

RUC: 1790010937001

Condiciones y costo total del crédito

Fecha:

Plazo (meses):

Tasa interés nominal:

Tipo de sistema de amortizacion:

30/01/2020 Producto:  Credito Comercial Empresarial
24 Frecuencia de pago: Mensual
9.76% Tipodetasa: Rejustable

Francés  Tasa contribucion Solca: 0,6 %

Valor bienivehiculo:  NIA
Datos . S
financiamiento Valores Periocidad Explicacién
Monto solicitado 42270.21 Valor solicitado por el cliente.
(USD)
Monto liquido (USD) | 42058.66 Monto acreditado en la cuenta
ﬁJuSth)ﬂnanclera 162314 | Mensual Valor corres pondiente al capital e inlerés
Cuota total (USD) 1650.41 Mensual Valor cuota financiera
::;z; numero de 24 Mensual Nimero de cuotas a pagar en todo el plazo del crédito
T"‘“ ey 9.76 | Anual Fs la tasa de interés anual.
nominal (%)
Tasa de Interés
activa efectiva Es latasa acliva referencial del segmento, permitida por el Banco Central
N 964 | Anual
referencial para el del Fcuador.
segmento (%)
(TEA) Es igual al interés anual efectivo, dividido para el capital inicial. Las
Tasa interés efecliva 1021 | Anual lasas de interés nominal y efectiva difieren cuando el periodo de
anual (%) i capitalizacién es distinto de un afo. La tasa de interés efectiva es mas alta
mientras mas corto es &l periodo de capitalizacion
ﬁj‘é"l;] de cuotas 47076.55 Es |la sumatoria de las cuotas a pagar en todo el plazo del crédito.
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Datos

feanaismisnio Valores Periocidad Explicacién

Es |a diferencia enfre la sumatoria de intereses, primas menos el monto
44422 liquido que recibe el cliente en la concesion. Incluye intereses yprimas de
seguro obligatorias

Carga financiera
(USD)

Relacion entre el

valor fotal ymonto 0,01 Resultado de la division, de la suma lotal de cuotas para el monio

de capital solicitado financiado.
Tasa efectiva anual Es |a tasa efectiva anual de interés mas los valores correspondientes a
del costo del 1,39 impuestos de ley, seguros obligatorios (desgravamen e incendios) y
financiamiento gastos directos e indirectos.

Seguros obligatorio Gasto | Periodicidad Justificacion

Valor que se cobra para cubrir la muerte o
Desgravamen (USD) 27.27 Mensual incapacidad del deudor de acuerdo al tipo de
pcliza contratada.

Valor que se cobra para cubrir sinlestro de
Incendio (USD) 0.0 | Mensual incendio de |a garanti real de acuerco al tipo de
péliza contratada.

Valor que se cobra para cubrir siniestro de

Seguro Vehicular (USD) 0 vehicula,
Gastos por cuenta de terceros Valor en USD Periodicidad Explicacion
Legalizacion de prenda 0
Contribucién obligatoria | Costo | Periodicidad Justificacion
— Es la contribucion para la atencion integral del cancer ordenada en la
Contribucién atencion . )
integral del cancer (USD) 21135 | Unica disp0§icwén general Décimo Cuarta del Codigo Organico monetario y
financiero
Explicaciones
:pu_c:: / La tasa de interés fija es aquella gue permanece igual durante la vigencia del préstamo en tanto la tasa de
sa:fija interés reajustable puede fluctuar durante la vigencia del mismo.
reajustable
Francés o divdendos iguales: Aquel que genera dividendos de pagos penodicos iguales, cuyos valores de
amortizacion del capital son crecientes en cada periodo, ylos valores de intereses sobre el capital adeudado
Tipo de son decrecientes.
tabla de

amortizacién | Alaman o cucias de capital iguales: Aquel que ganera dividendos de pago pericdicos decrecientes, cuyos
valores de amorbizacion del capilal son iguales para cada pericdo y los valores de inlereses sobre el capital
adeudado son decrecientes.
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Tabla tasa mora (de acuerdo con la Tabla servicios financieros diferenciados por gastos de gestion de cobranza

nor g del de Tasas de extrajudicial
Interés y Tarifas del Banco Central del
Ecuador) DIAS DE MORA
- 1a30 31a60 61a90 81a120 >a120
Dias de Recargo por Rango de cuotas (#) | 0 dias dias dias dias
morosidad morosidad hasta - I ! |
f <| $100 $638  $1623 | $2317 = $2556 | $25.56
¢ 0.0% >| $100 |<= | $199 | $7.35 | $1646 | $2385 @ $2664 | $2664
1415 5.0% >| 8200 |<=| $299 | $7.92 @ $17.83 | $2527 | $2903 | $29.03
>| $300 |<=| $499 | $832 | $2034 | $2743 | $3272 | $3272
16-30 7.0% . ! . .
] >| $500 | <= $999 | $8.63 = $23.99 | $3034  $37.70 | $37.70
31-60 9.0% >|$1000 | <= $4999  $888 = $28.78 | $3401 = $4399 | $43.99
81:600800 10.0% > | $5000 | $888  $2878 | $3401 = $4399 | $4399
Notas: ‘

1. Lainformacion que consta en el presente documento es referencial y tiene un periodo de validez de 5 dias, excepto cuando
dentro de este periodo la Junta de Politica y Regulacién Monetaria y Financiera modifique la tasa activa maxima referencial.

2. Los resultados que el simulad, time son de caracter informalivo y no consliluye una pre aprobacion del crédilo.

3. Los valores de cobranza extrajudicial se cobraran de acuerdo a la tabla correspondiente.

4. Los valores por seguro de desgravamen podrian variar en caso de exstir codeudores adicionales.

5. El cliente podria contratar la compafia de seguros, a su eleccion.

Tabla de amortizacion

Fecha de Seguro Seguro Interés Valor
Cuota pago Capital Interés desg. incendiofvehiculo gracia cuota Saldo
0 30-ene- 00 0.0 00 00 00 00 4227021
2020 2 . : : . :
1 29-eb-2020 | 159043 | 33271 | 27.27 00 00 195041 | 40679.78
2 gg;‘;"' 160258 | 34227 | 28.06 00 00 197291 | 390772
3 gg'z%"" 161762 | 31783 | 2605 00 00 19615 | 3745058
4 gg;g”' 1631.86 | 30467 | 24.97 00 00 19615 | 3582772
5 29un-2020 | 164622 | 2014 | 2388 00 00 19615 | 341815
6 294ul-2020 | 16607 | 27801 | 22.79 00 00 19615 | 325208
7 gg'z"ow‘ 167532 | 2645 | 21.68 0.0 00 19615 30845.48
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Cuota | FOERS| captal | Wmeres | GO0 | ewehcule | gracia | cuota | SO
8 gg;;p‘ 169006 | 25088 | 2056 0.0 0.0 19615 2915542
9 20-00t2020 | 170493 | 237.13 | 19.44 0.0 00 19615 | 2745040
10 gg;}"‘* 171094 | 22326 | 183 0.0 00 19615 | 2573055
11 20-dic-2020 | 173507 | 20027 | 17.16 0.0 0.0 19615 | 2399548
12 gg;"“' 175034 | 195.16 | 16.0 0.0 00 19615 | 2224514
13 28feb-2021 | 17667 | 16925 | 13.88 0.0 00 1949.83 | 2047844
14 232’:‘ ar- 178031 | 17845 | 1463 0.0 0.0 197339 | 18698.13
15 23';‘1"" 179696 | 15208 | 12.46 00 00 19615 | 16901.17
16 33'2"1"’”‘ 181277 | 13746 | 11.27 00 00 19615 | 15086.4
17 28-jun-2021 | 182872 | 12272 | 10.06 00 00 19615 | 13259.68
18 28-ul-2021 | 184481 | 10785 | B84 00 00 19615 | 1141457
19 2 oo 186105 | 9284 | 761 00 00 19615 | 955382
20 gg;ep- 187743 | 777 | 637 0.0 00 19615 | 767639
21 28-00t2021 | 189395 | 6243 | 5.2 0.0 00 19615 | 578244
22 22‘2“1"‘* 191061 | 4703 | 386 0.0 00 19615 | 387183
23 28-dic-2021 | 192743 | 3149 | 258 0.0 00 19615 | 19444
24 gzz‘}""‘ 10464 | 1581 | 13 0.0 00 196151 | 0.0
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Anexo 3: Cotizaciones

mercado
libre

Categor(as Historial  Vender  Ayuda

Tembisn puede inte some; a - cremel

ranadora meiz - ventas de rol

e agendas

Volver al listado | Industrias y Oficinas > Industria Agropecuaria > Otros

oen. alib

Publicaciones promocionadas que pueden interesarte

mercado
libre

Categor(as Historial  Vender  Ayuda

Tembién puede inter

sgranacora maiz - ventss de rollos de g - dremel

Volver al listado | Industrias y Oficinas > Industria Agropecuaria > Otros

—_—
S 7——1

128

Q Descarga gratis la app de Mercado Libre

Creatucuenta Ingresa  Mis compras

Compartir | Vender uno igual

Nuevo

Magquina industria 4

de limpieza de semillas

US$S 2.000.00

2 Pago a acordar con el vendedor
Acepta depsito bancario, efectivo, tarjeta de

crédito
Mds informacién

2 Entrega a acordar con el vendedor
Quito, Pichincha { Quito )
Ver costos de envio

iUnico disponible!

Compral

Informacién sobre el vendedor

Q Descarga gratis la app de Mercado Libre

Creatucuenta Ingresa Mis compras

Compartir | Vender uno igual

Nuevo

Bandeja de deshidratador L

US$S 920.00

2 Pago a acordar con el vendedor
Acepta depsito bancario, efectivo, tarjeta de
crédito

Més informacién

)o

Entrega a acordar con el vendedor
Quito, Pichincha { Quito )
Ver costos de envio

iUnico disponible!



@ flnb%c Q [ Descarga gratis la app de Mercado Libre

Categorfas Historial Vender Ayuda Creatucuenta Ingresa  Mis compras
Tembién puede interesarte: ags sgrenadora maiz - ventas de rollos de georembrane - dremel - calendarics perscnsl
Volver al listado | Industrias y Oficinas > Industria Agropecuaria > Otros Compartir | Vender uno igual

Nuevo

Molino

USS 480.00

2 Pago a acordar con el vendedor
Acepta dep6: ancario, efectivo, tarjeta

Més informacién

)o

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

Ver costos de envio

iUnico disponible!

Compt

H‘bergc Q Q Descarga gratis la app de Mercado Libre
Categorias Historial  Vender  Ayuda Creatucuenta Ingresa Mis compras
Tembién puede interesarte: agends: renaciore meiz - ventes de = geome - dremel - celendarios
Volver al listado | Industrias y Oficinas > Industria Agropecuaria > Otros Compartir | Vender uno igual

Nuevo

Escritorio metalico ¥

U$S 105.00

8. Pago a acordar con el vendedor

Acepta depsito bancario, efectivo, tarjeta de

crédito,
Mds informacién

Y

Entrega a acordar con el vendedor
Quito, Pichincha { Quito )
Ver costos de envio

iUnico disponible!

Comprar
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mercado

libre

Categorlas

Tambisn puede intersserte: aqances 2020 - desaranacors maiz - ventas de rmilos de

Wolver &l listado

Historial

Industrias y Oficinas

mercado

libre

Categorlas

Tambisn puede intersserte: aqances 2020 - desaranacors maiz - ventas de rmilos de

olver al listado

Historial

Industrias y Oficinas

Vender  Ayuda

-~ Industria Agropecuaria

Vender  Ayuda

Industria Agropecuaia

- dremel -

> Ofros

Oftros

- dremel -

130

Q Descarga gratis la app de Mercado Libre

Creatucuents Ingresa  Mis compras

Compartir | Vender uno igual

Nuevo

Sillas giratorias con brazo

U$S 40.00

9, Pago a acordar con el vendador
Acepta depdsito bancario, efectivo, tarjeta de
crédito,
Més informacién

Jo

Entrega a acordar con &l vendedor
Quito, Pichincha { Quite )
Ver costos de envio

{Unico disponitle!

Comprar

E Descarga gratis la app de Mercado Libre

Creatucuents Ingresa  Mis compras

Compartir | Vender uno igual

Nuevo

Silla metalica

USS 22.00

9. Pago a acordar con el vendedar
Acepta depésito bancario, efectivo, tarjeta de
arédito.
Més informacicn

Jo

Entrega a acordar con el vendedor
Quito, Pichincha { Quite )
Ver costos de envio

illnico dispenible!

Comprar



STos

Categor(as

Historial  Vender

Ayuda

nteresarte: a

Volver al listado | Industrias y Oficinas > Industria Agropecuaria > Otros

mercado
libre

Categor(as

Historial

Vender  Ayuda

También puede interes: de roll membr

Volver al listado | Industrias y Oficinas

Otros

Industria Agropecuaria
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nalizadcs

B Descarga gratis la app de Mercado Libre

Creatucuenta Ingresa Mis compras

Compartir | Vender uno igual

Nuevo

Balanza

U$S 150.00

2 Pago a acordar con el vendedor

0, efe

c

Més informacion

Yo

Entrega a acordar con el vendedor

iUnico disponible!

Compi

Q Descarga gratis la app de Mercado Libre

Creatucuenta Ingresa Mis compras

Compartir | Vender uno igual

Nuevo

PC Procesador INTEL
Core i5 1era Generacion

U$S 338.00

2. Pago a acordar con el vendedor

Gsito bancario, efect

tarjet

Més informacion

Yo

Entrega a acordar con el vendedor

iUnico disponible!




mercado
libre Q

Q Descarga gratis la app de Mercado Libre
Categor(as Historial  Vender  Ayuda Creatucuenta Ingresa Mis compras

Tambi

puede interesarte: sgench

renacora maiz - vent: omembrana - dremel - caler

Volver al listado | Industrias y Oficinas > Industria Agropecuaria > Otros Compartir | Vender uno igual

Nueva

Celular Samsung J2

USS 99.00

=3 Pago a acordar con el vendedor
ito bancario, efectivo, tarjeta de

Més informacién

Yo

Entrega a acordar con el vendedor
Quit
Ver costos de envio

hincha { Quito )

iUnico disponible!

Comprar

ﬁnbergc Q Q Descarga gratis la app de Mercado Libre
Categor(as Historial  Vender  Ayuda Creatucuenta Ingresa Mis compras
También puede interesarte: agen - desgrenadora maiz - vent s
Volver al listado | Industrias y Oficinas > Industria Agropecuaria > Otros Compartir | Vender uno igual

Nuevo

Caja de hojas de papel

U$S 25.00

8 Pago a acordar con el vendedor
sito bancario, efectivo, tarjeta

Més informacién

o Entrega a acordar con el vendedor
Quito, Pichincha { Quito )

DIGITy
PAPER

D€ 5001045 o Unico disponible!

Ver costos de envio

T
.10 PAQUE e
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mercado
libre

Categorlas

Tembién pus

Volver al listado

intereserte: sgendas 2020

Industrias y Oficinas >

Historial  Vender  Ayuda

lesgrenaciors maiz - vent; ollos de geomembrana - dremel - calenderics

Industria Agropecuaria > Otros

S

Categorfas

Volver al listado

puede inter:

Industrias y Oficinas >

Historial Vender Ayuda

renaciore meiz - ventas de rollos de g - dhemel -

sonalizados

Q Descarga gratis la app de Mercado Libre

Creatucuenta Ingresa  Mis compras

Compartir | Vender uno igual

Nuevo

Caja de esferos

US$S 2.40

2 Pago a acordar con el vendedor
Acepta dep6sito banc:
crédito

o, efectivo, tarjeta de

Mds informacién

Y

Entrega a acordar con el vendedor
Quito, Pichincha { Quito }
Ver costos de envio

iUnico disponible!

Compr

Q Q Descarga gratis la app de Mercado Libre

Creatucuents Ingresa  Mis compras

Industria Agropecuaria > Otros

E-1631
E-1632

XL XL
Black | Cyan

Ink
Cartridge

Ink
Cartridge
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Compartir | Vender uno igual

Nuevo

TINTA para Impresora
Epson Wf 2750

USS 1.44

2, Pago a acordar con el vendedor
Acepta depé
crédito

sito bancario, efectivo, tarjeta de

Més informacién

)

Entrega a acordar con el vendedor
Quito, Pichincha { Quito )
Veer costos de envio

Unico disponible!



;QUE EDAD TENEMOS LOS HAB. DE TUNGURAHUA?
La pablacion de la provincia de Tungurahua, segun el Censo del 2010, se encuentra
concentrada principalmente en edades jovenes.
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CUANTOS SOMOS Y CUANTO HEMOS CRECIDO?
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*Poblacion total segin la Divisién Politi i iva vigente ad;

FUENTE: https://www.ecuadorencifras.gob.ec/wp-content/descargas/Manu-lateral/Resultados-
provinciales/tungurahua.pdf

FICHA DE CIFRAS GENERALES
CANTON | + Cantén AMBATO, Provincia de TUNGURAHUA se encuentra en la Zona 3 de planificacion.
UBICACION
GEOGRAFICA
‘ « El cantén AMBATO cuenta con 19 parroquias. |
‘ * Representa el 30.1% del territorio de la provincia de TUNGURAHUA (aproximadamente 1.0 mil km2). |
INDICADORES Poblacién: 329.9 mil hab. ( 65.4% respecto a la provincia de TUNGURAHUA). |
ECONOMICOS
Urbana: 50.1% |
Rural: 49.9%
Mujeres: 515% |
Hombres: 48.5% \
PEA: 60.0% ( 65.8% de la PEA de la provincia de TUNGURAHUA) ‘

[ Fuente: INEC - Censo de Poblacién y Vivienda 2010

FUENTE: http://app.sni.gob.ec/sni-
link/sni/Portal%20SN1%202014/FICHAS%20F/1801 AMBATO TUNGURAHUA.pdf

Formato Encuesta

Objetivo: Determinar la aceptabilidad del té de semillas de melon
Instrucciones: Marcar con una X solo una respuesta

1. ¢Consume te en su hogar?

Si ()
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No ( )

2. ¢Cuantas tazas de té consume a la semana?
1 taza ( )
2 tazas ( )
3 tazas ( )
Més de 3 tazas ( )
3. ¢Generalmente usted donde compra té?
Supermercado ( )
Minimarket ( )
Tiendas ( )
Otros ( )

4. ¢Cuadles es la caracteristica mas importante al momento de elegir el té?

Sabor ( )
Aroma ( )
Marca ( )
Precio ( )

5. ¢Queé sabor de té prefieren?

Manzanilla ( )
Toronjil ( )
Hierbaluisa ( )
Natural ( )

6. ¢En qué presentacion prefiere compran la cajita de Té?

25 gr. (15 sobres de té) ()
50 gr. (30 sobres de té) ()
100 gr. (100 sobres de t€) ()
7. ¢Conoce las semillas de meldn y sus beneficios?
Si ( )
No ()

8. ¢Consumiria un té de semillas de meldn para mejora su sistema digestivo?
Si ()
No ()

9. ¢Cuanto paga por una caja de té?

Entre $1,00 y $1,50 ()
Entre $1,50 y $1,75 ()
Entre $1,75 y $2,00 ()
Més de $2,00 ()
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10. ¢ Cuél seria el medio publicitario para dar a conocer este nuevo sabor de té?

Prensa ( )
Radio ( )
Redes sociales ( )
Volantes ()

GRACIAS POR SU COLABORACION
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