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RESUMEN EJECUTIVO

Mediante la comercializacion efectiva del jarabe de Mashua se puede obtener una distribucién
apropiada en el mercado, tomando en cuenta que la Mashua es un tubérculo importante que se
siembra y distribuye en los andes centrales que tiene grandes beneficios para la salud, mismo
gue son conocidos por los ancestros, mediante este se previene algunos tipos de cancer y a
pesar de que estos tienen bases cientificas de los aportes que mantienen, no son muy conocidos
ni distribuidos para las personas. La metodologia que se usé es investigacion cuantitativa,
ademas del andlisis de fuentes bibliogréaficas. Ambos no permiten obtener resultados concretos
y significativos para el entendimiento de la importancia del producto, asi como también la
mejor forma de distribuirlo y comercializarlo. Ademas, proporciona un plan de negocios

preciso, tomando en cuenta el capital que se necesita.

El desconocimiento de las propiedades curativas que tienen varios productos naturales son los
que nos brindan oportunidades de negocio, como en el caso especifico de la “MASHUA” que
puede ser utilizado primero como un antioxidante, aporta a la desinflamacion de los rifiones,

eh incluso puede ser considerado para el tratamiento del cancer de prostata, piel, y colon.

DESCRIPTORES: Distribucion, tubérculo de Mashua, jarabe, capital
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ABSTRACT
Through marketing there is a large supply in the market, taking into account that the Mashua
is an important tuber that is planted and distributed in the central Andes that has great health
benefits that are known by the ancestors, through this it is prevented some types of cancer and
despite the fact that these have scientific bases of the contributions they maintain, they are not
well known or distributed to people. The methodology used is quantitative research, in addition
to the analysis of bibliographic sources. Both do not allow obtaining concrete and significant
results for the understanding of the importance of the product, as well as the best way to
distribute and market it. In addition, it provides an accurate business plan, taking into account

the capital that is needed.

KEYWORDS: Distribution, Mashua tuber, syrup, capital
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INTRODUCCION

La Mashua es un tubérculo que principalmente se siembra en la parte central de los
andes en paises como Bolivia, Ecuador, Peri y Colombia, este necesita de climas no muy
calidos ni himedos, sin embargo, necesita de suelos ricos en nutrientes al igual que
cualquier otro tubérculo, las mejores ciudades para el sembrio de Mashua en Ecuador son
Riobamba, Guaranda, Salcedo y Ambato en especial en el sector de Juan Benigno Vela.
Al no ser muy conocido no se siembra en gran medida sin embargo los cultivos de este

en estas condiciones si se pueden producir generosamente.

Los agricultores de la parroquia de Juan Benigno Vela tienen varias problematicas
entre ellas es que no cuentan con los conocimientos adecuados de la forma precisa de
produccion, en donde tenga una medida tendiendo a ser exacta para asi evitar que se
desperdicie el producto, ademas del desconocimiento parcial de la forma de produccion

en grandes cantidades, y la metodologia usada para la comercializacion.

A través de este trabajo se habla de los cinco capitulos que se describen con cada uno

de sus componentes.

En el capitulo 1 se detalla los fundamentos importantes para el jarabe de Mashua, una
investigacion macro y microambiente, ademas del estudio de la muestra y el calculo

preciso para realizar dicho estudio, también la segmentacion para facilitar lo mismo.

En el capitulo 11 se manejaré la parte operacional en donde influyen en gran medida la
maquinaria, asi como la mano de obra, lo tiempos utilizados e intentara evadir en su
mayoria los desperdicios tanto de materia prima, como de maquinaria, recursos de

espacio, y la produccion requerida.

En el capitulo IV se hablara de la parte legal y de cdmo se utiliza constantemente las

leyes dentro de la distribucion, elaboracion, contratacion de materia prima y demas.

En el capitulo V se elabora un plan de negocios en donde se establecera un presupuesto
ademas que se reconoce la importancia del mismo para realizar de mejor manera la

produccion del jarabe de Mashua.



Objetivos del trabajo de titulacién
Objetivo general

Establecer un plan de negocios que atribuya a la creacion de un jarabe de Mashua que

beneficie a las personas con su salud.
Objetivos especificos

Indagar la mejor manera para elaborar un plan de negocios incrementando nuestros

conocimientos en dicho ambito.

Determinar cuantas y cuales maquinarias se necesitan para la elaboracion del jarabe de

mashua.

Analizar la factibilidad del producto y los espacios en especifico en donde serd bien

recibido.

Identificar el area legal necesaria para la elaboracién del producto, identificando las leyes
que nos benefician para la construccion del mismo, asi como también que medidas hay

que tomar y cuales evitar.



CAPITULO |

1 mercado y Comercializacion

1.1. Objetivos del Capitulo

e Argumentar las bases innovadoras del producto que se va a comercializar, jarabe
de mashua.

e Especificar el mercado y sus segmentos al que se dirige el jarabe de mashua.

e Establecer variables sobre la oferta y la demanda del producto.

e Implementar estrategias de marketing para la comercializacion del jarabe de
mashua.

e Identificar canales y segmentos de distribucion adecuados para la

comercializacion del jarabe de mashua.

1.2. Antecedentes investigativos del producto o servicio

1.2.1. Fundamentacion del jarabe de mashua

La mashua es un tubérculo, el mismo que se cultiva en la parte andina, es originaria
de los Andes centrales, su cultivo se da principalmente en Pert, Colombia, Bolivia y
Ecuador, la altura apropiada para el desarrollo del producto esta entre los 3500 y 4100
metros de altura, su valor nutricional incluyen fosforo, hierro y calcio, segin varios
estudios este alimento también contine antocianina el mismo que es capaz de tratar el
cancer de colon, piel y prostata, reduce los niveles de testosterona, es un potente diurético
y depurativo, ayuda a reducir la presion arterial, alivia afecciones del higado y de los
rifiones, asi lo da a conocer (Arteaga Cano, Chacon Calvo, & Samamé Herrera, 2022)

“Mashua (Tropaeolum tuberosum) tubérculo originario de los Andes Peruanos y se



extiende en paises como Bolivia, Colombia y Ecuador. Posee un alto contenido de
proteinas, carbohidratos y vitamina C, también tiene propiedades medicinales y
productividad en condiciones de bajo cuidado.”

Ademas, la mashua pertenece al conjunto de cultivos de tubérculos que son
comestibles mismos que son propios de lugares frios.

La mashua tiene distintas propiedades que pueden ser utilizadas para el bienestar de
las personas, los mismos que se intentaran manejar, comercializar y vender de forma que

sea accesible para las personas.

1.2.2. Tabla de caracteristica del producto

Tabla 1.Caracterizacion del producto

Productos Caracteristicas y Beneficios Resumen Explicativo
Principales
Mashua
Agua La combinacion del agua, azucar,
Azlcar clavo de olor y canela da como resultado
Ingredientes Clavo de olor un jarabe de mashua con un sabor

Canela agradable al paladar.

Detalle de informacién con la La esencia nutritiva del producto es una
Aportes que se conocera las propiedades caracteristica que da fortaleza vy
nutritivos del producto. oportunidades de desarrollo.

La mashua un tubérculo de origen

Propiedades La mashua un tubérculo de  andino con propiedades medicinales y
y Forma forma parecida a las papas, nutritivas con alto contenido devitaminas

ocas o mellocos, tubérculos andinos
de color amarillo.

Serd un recipiente que facilite la

El tamafio del producto sera enun conservacion del jarabe en tamafio de
Envase envase plastico de diferentes 150 y 200 ml.
tamafios

Fuente: elaboracion propia.

Elaborado por: Marco Portero

1.3.Mercado

Para que haya el comercio debe haber compradores y vendedores los mismos que
realizaran intercambio de productos, mercaderias, bienes o servicios a cambio de valores
los mismos que estaran de acuerdo las partes involucradas como los menciona Sampedro

(2002), “los mercados son lugares donde se concentran, por un lado, vendedores que



ofrecen sus mercancias a cambio de dinero y, por otro, compradores que aportan su

dinero para conseguir esas mercancias” (p. 235).

1.3.1. Publico objetivo del producto

El publico objetivo son los adultos de 35 a 45 afios de edad que son en gran medida
afectados por el cancer de prdstata, colon, y con deficiencias nutritivas, este producto
aportara con proteinas, carbohidratos y sobre todo aporta con antocianina que segun
estudios pueden ayudar a combatir el cancer segun Schiiler, (2020) “El Publico objetivo
o0 target es un recorte demogréafico, socioeconémico y comportamental de un grupo

compuesto por los futuros consumidores del producto o servicio de la empresa”(p.96)

1.3.1.1. Categorizacion de sujetos.

Tabla 2 Categoria de sujetos

Product Preci Plaz Promocié

Categoria Sujeto 0 0 a n
¢Quién
compra?

Adultos X
¢Quién usa? Adultos X
¢Quién decide? Adultos X

Naturista, Autocuidado de la
¢Qué influye? salud X

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Marco Portero

Analisis: En la categorizacion se encuentra el consumidor final, en donde quienes
deciden adquirir el producto son los adultos, pueden ser hombres y mujeres, e influyen
en gran medida el autocuidado de la salud que tenga cada uno.

1.3.1.2 Estudio de la segmentacion

El "Diccionario de Términos de Mercadotecnia” de la American Marketing
Asociation, define a la segmentacion del mercado como "el proceso de subdividir un
mercado en subconjuntos distintos de clientes que se comportan de la misma manera o
que presentan necesidades similares. Cada subconjunto se puede concebir como un
objetivo que se alcanzara con una estrategia distinta de comercializacion™.

Al tener un mercado segmentado estaremos en la capacidad de focalizar a clientes
como en el presente caso el enfoque serd a personas mayores de 40 afios, hombres y

mujeres que presentan problemas de salud, como menciona Garcia (2018) “la



segmentacion conductual es el proceso de agrupar a los clientes en funcién de su

comportamiento al momento de tomar decisiones de compra” (p.172).

Tabla 3 Dimensién conductual
Variable Descripcion

Tipo de necesidad Seguridad
Con el fin de contribuir a la salud de las personas
mediante un producto natural aprovechando la
necesidad fisiolégica y buscando una mejor
calidad de vida

Tipo de compra Comparacion
Mediante una distribucion amplia para que se
pueda tener un mejor acceso, en donde se pueda
comprar habitualmente y mediante efectivo por

proximidad

Relacién con la marca Acogida simple gracias al conocimiento de los
beneficios del producto

Actitud frente a la marca Positiva, amigable y positiva debido al marketing
realizado

Fuente: Elaboracion propia
Elaborado por: Marco Portero

Mediante la segmentacion geogréfica se verificara los potenciales lugares en
donde es asertivo realizar dicha venta de la bebida a base de mashua para que los recursos
que se vaya asignar sean lo mas efectivos posibles, como indica Quiroa, (2022) “la
segmentacion geogréafica es adecuar y comercializar bienes y servicios a consumidores
localizados en ciertas &reas determinadas. Tomando de resefia variables significativas

como zonas o regiones, la dimension del mercado y el clima se mantienen en cada

ubicacion” (p.67).
Tabla 4 Dimension Geografica
. L No. De Habitantes No. De Habitantes
Variable Descripcion 2010 TCP 2022
Pais Ecuador 14.483.499 1,56% 17.439.973
Region Sierra/Oriente/Costa/Insular 6.150.000 1,56% 7.405.381
Provincia Tungurahua 504.583 1,56% 607.582
Ciudad Ambato 329.856 1,56% 397.189
Zona Urbana 165.185 1,56% 198.904

Fuente: Elaboracién propia a partir de (Instituto Nacional de Estadistica y Censos 2010) REDATAM
Elaborado por: Marco Portero

Anélisis.
A través de esta tabla se verifica la cantidad de personas registradas dentro del territorio

ecuatoriano.

A traves de la segmentacion demografica se busca encontrar grandes oportunidades

para realizar un negocio, mediante una busqueda puntual, en el cual podemos validar los



posibles consumidores de nuestros productos, como lo refiere Robin (2017) “la
segmentacion demogréfica divide el mercado en grupos en funcion de variables como la
edad, el sexo, el tamafio de la familia, el ciclo de vida familiar, los ingresos, la ocupacion,

la religion, la raza y la nacionalidad” (p. 99).

Tabla 5 Dimension Demografica

. L No. De Habitantes No. De Habitantes
Variable Descripcion 2010 TCP 2022
Edad 35 a 45 afios 9.833 1.56 11.840
Sexo Hombres y mujeres 4.574 1.56 5.508
Estratos social C+ - C-
Nivel de ingresos 72% 3.293 1.56 3.966

Fuente: Elaboracion propia a partir de (Instituto Nacional de Estadistica y Censos 2010) REDATAM
Elaborado por: Marco Portero

Andlisis El objetivo que son adultos de 35 a 45 afos tiene un nivel de ingresos dentro de
un hogar que establece las bases de una familia en cuanto al aporte econémico

1.3.1.3. Estudio de muestreo

El muestreo, es tomar una base de datos a traves de ciertas caracteristicas de dicho
grupo como menciona Lopez (2018)

Es el procedimiento mediante el cual se toman a ciertos individuos que pertenecen a
una poblacidn que esta siendo sujeto de un andlisis. La poblacion en estadistica en cambio
es la poblacién estadistica es el total de individuos o conjunto de ellos que presentan o
podrian presentar el rasgo caracteristico que se desea estudiar asi lo menciona. (p.175)

Para llegar a tener una muestra se usara la siguiente formula
Férmula 1

Z% % po * qo

n= dz

Z? x po * qox N

n=
Z? x po * qo + ne2

n=Tamafio de la muestra
Z=nivel de confianza 95%=1.96
po= probabilidad de ocurrencia 50%
qo= probabilidad de no ocurrencia 50%

N= tamafio de poblacién o universo por segmento mujeres y hombres de 40 a 65

anos



e= error de muestra 5%

Célculo

Z? x po * qo* N

nzZZ*po*qo+neZ

1967 * 50 * 50 * 20000
~ 1.962 * 50 * 50 + (20000)(5)2

n

192080000

"= 7509604

n=376.92

Se determino que la muestra es de: 377 personas
Muestreo
El valor Siga en una prueba piloto se utiliza la siguiente tabla

¢ Cuantos medicamentos naturales compra al mes?

Tabla 6: Pregunta 1 Prueba Piloto

Ndmero de unidades
gue compra Tabulacion %

27%
10%
%
13%
10%
3%
7%
10%
13%
100%

o| N o w| & w| N -
Al w| N R W] N N w|

9
Total

w
o

Fuente: prueba piloto
Elaborado por: Marco Portero

Los valores que anteceden nos proporcionan identificacion para sacar el valor Sigma



para ellos se aplicara la formula = valor maximo mas valor minino divido para 2
1+9/2=5
El valor de sigma encontrado es de 5 lo que significa que lo clientes potenciales
consumenen promedio 5 frascos de productos naturales al mes. Al ya tener identificado
el valor Sigma calcularemos el tamafio del universo con la siguiente

Formula 2.

Universo

_22 = g2
ES P

N

(1.96)2
No *05)?

(0.05)2

3.84 x 25
0.0025

=38.42



Se calcula el tamario de la muestra con la afectacion sigma con el periodo de tiempo para

encontrar un valor

Tabla 7: Datos para el calculo de la muestra

Variables Datos
n= Tamafo de la muestra 277
Z= Nivel de confianza 95% = 1.96 95% = 1.96
o= Sigma (desviacion estandar) 35
e= Error de la muestra (5%o) 5%
N=Universo 38.42

Fuente: prueba piloto.

Elaborado por: Marco Portero

El tamafio de la muestra es de 377 personas con una sigma de 0.5 lo que significa que las

personas consumen el 27% de un lote de producto cada 38 dias.

1.3.1.4. Instrumento para recopilar informacion

Indicar la aceptacion del jarabe de mashua.

Definir para qué personas el producto sera mejor recibido tomando en cuenta los beneficios de
los mismos.

Examinar la mejor manera para determinar la relacion de la mashua con la prevencion del

cancer de prostata.

Tabla 8: Cuadro de necesidad 1

Objetivo Especifico 1: Identificar las materias primas del producto y los recursos para sus procesos de produccion.

Requerimiento de Tipo fuente instrumento
informacion
Capacidad operativa Secundaria Libros Base de datos
Maquinaria Secundaria Sitios Web Catalogos digitales
Aportes de la Mashua Secundaria Sitios Web Catalogos Digitales
Materia prima Secundaria Sitios Web Catalogos Digitales

Fuente: elaboracion propia.

Elaborado por: Marco Portero
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Objetivo 1: Identificar las materias primas del producto y los recursos, la calidad y cantidad
operativa que se puede habilitar y sustentar para la produccion del jarabe. La aceptacion de un
producto seré en forma de una tactica para planificar y analizar una forma precisa en la que sera

presentado el producto para que sea aprobado por los residentes.

Tabla 9 Objetivo 1.
Necesidad de

. L Tipo de informacién Fuente Instrumento
informacion
Aceptacion del producto Primaria Consumidores potenciales Encuesta
Aceptacion del precio Primaria Consumidores potenciales Encuesta
Disefio del producto Primaria Consumidores potenciales Encuesta

Fuente: elaboracion propia.

Elaborado por: Marco Portero

Figura 1: Materia prima para la produccion

Fuente: elaboracion propia

Elaborado por: Marco Portero

Objetivo especifico 2: Definir cuéles son los atributos medicinales del jarabe de mashua los
que aportaran a la salud y bienestar de las personas adultas, para este proceso se utilizara fuentes

de consulta como el internet, base de datos los mismos que deben ser sustentables.

Tabla 10. Objetivo 2.
Necesidad de

. . Tipo de informacion Fuente Instrumento
informacion
Conocer los beneficios de Secundaria Internet Base de datos
la mashua Articulos cientificos

Fuente: elaboracion propia.

Elaborado por: Marco Portero
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Objetivo 3: Examinar la mejor manera para determinar la relacion de la mashua con la
prevencion del cancer de prostata.
Tabla 11. Objetivo 1.

NECES'daq ,de Tipo de informacién Fuente Instrumento
informacion
Causas de la enfermedad Secundaria Internet Base de datos

Articulos cientificos

Fuente: elaboracion propia.

Elaborado por: Marco Portero

Al conocer las caracteristicas especificas del producto sobre todo en lo que corresponde al
bienestar de la salud al ser este un tubérculo andino que proporciona proteinas y carbohidratos

ademas de la antocianina que es considerado como un agente que combate el cancer.

Objetivo 4: Definir la posibilidad comercial para el jarabe de mashua

Tabla 12. Objetivo 1.
Necesidad de

: > Tipo de informacion Fuente Instrumento
informacién
Aceptacion y tendencia de Primaria Clientes Focos Group
consumo
Politicas de venta Primaria Organizacién Encuestas
Precios de la competencia Primaria Investigacion de mercado Observacion

Fuente: elaboracion propia.

Elaborado por: Marco Portero

Al crear un nuevo producto las expectativas pueden ser altas esto debido al nimero sigma o al
nimero de clientes a los que podemos llegar, pero para ello es importante realizar un primer
enfoque al que deberemos trabajar con un marketing diferenciado e ir evaluando permanentemente

los resultados y de ser necesario realizar los correctivos que se deban para que los resultados sean
los esperados.
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1.3.1.5. Disefio y recoleccion de la informacién

a. Bebida de mashua

Tabla 13. Valor nutricional del tubérculo de mashua

Por racion Vitaminas Por racién

Valor cal6rico vitaminas C Sodio

por Y% taza de racion vitaminas A 30 mg

Calorias vitaminas D betacarotenos

45 Kkeal tiamina
riboflavina
Fibral.8g
Azlcares
229

Proteinas 1.1 g

Fuente: elaboracion propia.

Elaborado por: Marco Portero

Objetivo 4. Definir la posibilidad comercial para el jarabe de mashua
Para la comercializacion se requiere de muchos instrumentos para poder elaborar dicho jarabe,

es asi como se toma en cuenta los materiales necesarios para la coccion.
Tabla 14. Objetivo 2

Proceso Maquinaria Descripcion Costo
Coccion Cocina Industrial De 3 Cocina industrial 3 $430
Quemadores quemadores, en  acero

inoxidable 1 afio de
Garantia, pagos con visa
MasterCard y transferencia
bancaria, envi6 Gratis

Produccion Licuadora industrial de 4.91t Licuadora industrial de 4.91t $140
Fuente: elaboracion propia.

Elaborado por: Marco Portero

Con respecto al tipo de maquinarias que se utilizara para la elaboracion del Jarabe de Mashua
se utilizara una cocina industrial pequefia, la misma que estara en capacidad de solventar las
necesidades o requerimientos de produccion.
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& Producto

Figura 2. Maqguinaria para la produccion

Fuente: elaboracion propia
Elaborado por: Marco Portero
Informacion Primaria (Anexo I1)

1. Datos de genero

Tabla 15. Datos de genero

Descripcion Cantidad Porcentaje

Hombre 208 55%
Mujer 170 45%
Prefiero no decirlo 0 0
Total 378 100%

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Marco Portero

Prefiero no
decirlo
0%

Mujer
45%
Hombre
55%

= Hombre = Mujer = Prefiero no decirlo

Figura 3 Datos de genero

Fuente: elaboracién propia
Elaborado por: Marco Portero

14



Analisis e Interpretacion:

De las 378 personas a las que se les aplico el cuestionario se identifica que el 45% corresponde
a personas de sexo femenino y el 55% a hombres, por lo que se denota mayor interés por parte de

los hombres.

Se interpreta que hay un mayor interés por parte de los hombres sobre el tema planteado esto

debido a las enfermedades que les puede afectar, sobre todo lo que concierne a la préstata.

2. Rango de edad

Tabla 16. Rango de edad

Descripcion Cantidad Porcentaje

15-19 20 5%
20-29 105 28%
30-39 188 49%
Més de 40 65 18%
Total 378 100%

Fuente: Investigacién de campo
Elaborado por: Marco Portero

Mds de 40 15-19
17% 5%
20-29
28%
30-39

50%
15-19 20-29 30-39 Mas de 40

Figura 4 Rango de edad

Fuente: elaboracidn propia
Elaborado por: Marco Portero

Analisis e Interpretacion:
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La mayor parte de personas que contestaron la encuesta estan en un rango de edad de 30-39 con

un porcentaje del 49%lo que facilita el trabajo ya que en esa edad es cuando las personas tienden

mas a contraer cancer.

La facilidad de acceder a datos estadisticos en rangos establecidos de edad mejora el proceso

de investigacion a quien debo gestionar la venta de mi producto

2. Tiene usted conocimiento de que es la mashua y de sus propiedades nutritivas.

Tabla 17. Propiedades nutritivas de la mashua

Descripcion Cantidad Porcentaje
Si 162 43%
No 216 57%
Total 378 100%

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Marco Portero

Si
43%

No
57%

=Si = No

Figura 5 Conocimiento de la mashua

Fuente: elaboracion propia

Elaborado por: Marco Portero
Analisis e interpretacion

La mayoria de personas no conocen acerca de que la mashua tiene propiedades nutritivas mismas

que pueden ayudar a la salud y el bienestar de las personas.
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Al tener un 57% de personas que desconocen las propiedades medicinales del producto tenemos

una oportunidad de mejora en la que se puede captar un segmento de mercado.

3. Conoce usted los componentes nutricionales de la mashua.

Tabla 18. Componentes nutricionales de la mashua

Descripcion Cantidad Porcentaje

Si 138 37%
No 240 63%
Total 378 100%

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Marco Portero

Si; 138;37%

No; 240; 63%

=Si = No

Figura 6: Componentes nutricionales de la mashua

Fuente: elaboracidn propia
Elaborado por: Marco Portero

Analisis e interpretacion

Los componentes nutricionales son desconocidos por la mayoria de los encuestados, 63% y un
37% si conocen las propiedades de la mashua, esto da una oportunidad ya que hay personas que
nos pueden facilitar la actividad comercial

4. Sabia usted que la mashua es un aliado para la prevencion del cancer de la prostata y del
colon.

Tabla 19. Mashua como método de prevencidn del cancer de prdéstata y colon
Descripcion Cantidad Porcentaje

17



Si 87 23%
No 291 77%
Total 378 100%
Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por: Marco Portero

=Si = No

Figura 7: Aliado para prevencion de cancer

Fuente: elaboracion propia
Elaborado por: Marco Portero

Analisis e interpretacion

Apenas el 23 % de las personas encuestadas conocen que la mashua puede ser un aliado para la
prevencion del cancer de prostata.

El porcentaje elevado de desconocimiento nos da como referencia que el nivel de educacion
referente a combatir enfermedades con productos naturales es limitado es por ello que la mayoria
de personas nos referimos a la medicina quimica.

5. ¢Estaria dispuesto usted a consumir un producto en base a la mashua que aliviaria el
malestar y la inflamacion de la prostata y el colon?

Tabla 20. Compra y consumo del jarabe de mashua

Descripcion Cantidad Porcentaje

Si 319 84%
No 59 16%
Total 378 100%

Fuente: Investigacion de campo
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Elaborado por: Marco Portero

No; 59; 16%

Si; 319; 84%

=Si = No

Figura 8: Cuanto producto consumiria

Fuente: elaboracidn propia
Elaborado por: Marco Portero

Anélisis e interpretacion

El 84% de personas estan dispuestas a consumir un producto natural que ayude para la
inflamacién y el malestar de la préstata y el colon

Al tener un porcentaje amplio de personas que si les gustaria consumir medicina natural para
combatir enfermedades se puede realizar trabajos enfocados al marketing para el desarrollo de la

marca.

6. ¢Cuantasunidades de preparados a base de Mashua embotellados estaria dispuesto usted
a consumir a los tres meses?

Tabla 21. Compra de productos a base de Mashua

Descripcion Cantidad Porcentaje

la4d 184 49%
5a8 115 30%
9 0 mas 79 21%
Total 378 100%

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Marco Portero
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9 0 mas

la4d
49%

= 1a4 w538 =9o0mas

Figura 9: Unidades de consumo

Fuente: elaboracion propia
Elaborado por: Marco Portero

Anélisis e interpretacion
El porcentaje con el que podemos enfocarnos es el de 1 a 4 botellas cada 3 meses con nuestro
jarabe, esto nos da un numero determinado de elaboracién, produccion, y comercializacion del
producto, pero los demas indicadores nos dan un nimero que con trabajo organizado y difusion de
la marca se puede sacar provecho y desarrollar mejores oportunidades para la marca.
7. Al conocer las propiedades y caracteristicas del producto. ¢Qué precio cree usted el
adecuado? (en ddlares).

Tabla 22. Costo del producto

Descripcion Cantidad Porcentaje

3a4 205 54%
5a8 110 29%
9 0 mas 63 17%
Total 378 100%

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Marco Portero
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Figura 10: Precio del producto

Fuente: elaboracion propia
Elaborado por: Marco Portero

Anadlisis e interpretacion

Apenas el 17% de los encuestados estarian en capacidad y posibilidades de pagar un precio alto
por el producto con respecto a un 54% que tienen la pre-dispocion de pagar un precio minimo por
el mismo.

Los estudios para la comercializacion se deben realizar de tal manera que sepamos a que

segmento de clientes nos conviene direccionar nuestro producto.

9. ¢ En queé lugar le gustaria tener acceso al producto?

Tabla 23. Accesibilidad del producto

Descripcion Cantidad Porcentaje

En la tienda 215 57%
En el supermercado 98 26%
Autoservicio 65 17%
Total 378 100%

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Marco Portero
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m Enlatienda ®=Enelsupermercado = Autoservicio

Figura 11: Accesibilidad

Fuente: elaboracion propia
Elaborado por: Marco Portero
Anélisis e interpretacion

De acuerdo a la encuesta apenas un 17% de los mismos estarian en capacidad de adquirir
nuestro producto en un autoservicio en comparacion a un 57% de los mismos que les gustaria tener
en una tiende popular o de barrio.

Esto se debe a la facilidad y accesibilidad del mismo, pero se debe tomar en cuenta muchas

variables para que el producto tenga una rotacion de modo de no afecte los niveles de produccion.

10. ¢Por qué medio le gustaria recibir informacion del producto?

Tabla 24. Medio para recepcion de informacion del producto

Descripcion Cantidad Porcentaje

WhatsApp 223 59%
Facebook 110 29%
Correo 45 12%
Total 378 100%

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Marco Portero
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Figura 12: Informacion del producto

Fuente: elaboracidn propia
Elaborado por: Marco Portero

Analisis e interpretacion

En la actualidad debido a la virtualidad del mundo la mayor parte de personas consideran
oportuno y mas eficaz recibir informacion a sus teléfonos moviles via WhatsApp siendo estos un
59% de los encuestados.

El trabajo de marketing debe ser direccionado hacia este segmento de difusién concretar

negociaciones con plataformas que nos aporten mayores oportunidades.

1.3.2. Demanda Potencial

Sera la probabilidad de éxito que tenga el producto alcanzable por una serie de condiciones que
se buscaran prever para alcanzar su maximo rendimiento.

Se buscara a los posibles compradores del producto, quienes seran atraidos mediante el

marketing en redes sociales.

Tabla 25. Demanda potencial en personas
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DEMANDA POTENCIAL EN PERSOMNAS

Afio Demanda TCP
2018 36.104
2019 36.668 1,54% 565
2020 37.242 1,54% " 574
2021 37.824 1,54% 582
2022 38416 1,54% 592
2023 37.251

Fuente: elaboracion propia.

Elaborado por: Marco Portero

Figura 13. Demanda potencial
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Tabla 26. Demanda potencial en unidades

Demanda en Unidades

Personas Sigma Trimestral Anual
38416 5 192 080 768.520
Unidades

Fuente: elaboracion propia.
Elaborado por: Marco Portero

La demanda potencial la podemos sacar en valores numéricos con una sigma de 5 con una
proyeccion de 38416 personas para el afio 2022, este nUmero estd en personas, pero también lo
podemos validar en unidades al tener un nimero de 38416 personas con una sigma de 5 eso nos
da un valor de 192080 unidades al trimestre y un nimero anual de 768320 unidades a ser

elaboradas, procesadas y comercializadas.
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1.3.2.1 Demanda potencial insatisfecha

La demanda potencial insatisfecha

Tabla 27 Demanda potencial insatisfecha

Demanda Potencial Insatisfecha

Demanda Oferta OPl
2022 768.320 20.000 74RB320 |Unidades

Fuente: elaboracion propia.

Elaborado por: Marco Portero
El calculo de la demanda potencial insatisfecha se realiza en unidades la base para esto se toma
en cuenta la demanda que es de 768320 unidades de producto al afio, en relacion a estos datos

podemos sacar una DPI de 748320 unidades al afio.

1.4. Analisis del macro y microambiente

1.4.1. Analisis microambiente

Las cinco fuerzas de Porter nos permiten analizar de mejor manera las oportunidades y
amenazas existentes en una empresa determinada

Amenaza de nuevos competidores

En esta fuerza se verifica que en el mercado de Ambato existe un producto que ofrece el mismo

beneficio que es la bebida a base de mashua que es distribuido por varias tiendas de la zona.
Rivalidad entre los competidores

La competencia en el mercado es notoria debido a que ambos productos ofrecen los mismos
beneficios, aungque no son exactamente iguales la gente puede dejarse llevar por el méas conocido.

Poder de negociacién de los proveedores

El tubérculo de mashua es vendido en mercados, asi como también en mayoristas, no es
complicado adquirirlo motivo por el cual la negociacion del mismo no es complicada, ademas que

dentro del sector los cultivos de la misma si se dan gracias a las condiciones de climatizacion.
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Poder de negociacion de los clientes

El poder de negociacion con los clientes de vera frenada ya que estos adquiriran el mismo en

un lugar especifico, no directamente con el productor.

Amenaza de ingreso de productos sustitutos

Los productos sustitutos que reemplacen al 100% el nuestro no existe ya que este brinda la

facilidad que tiene que ser consumido una sola vez en el dia, mientras que el Unico producto que

tiene los mismos beneficios tiene que ser consumido como bebida y el sabor no es muy agradable.

Poder de negociacién de los consumidores:

Tabla 28. Poder de negociacion con los consumidores

Poder de negociacién con los consumidores Alto

Medio Bajo

Diversidad de productos o marcas para seleccionar
Desconocimiento de los beneficios

X
X

Fuente: elaboracion propia.

Elaborado por: Marco Portero

Poder de negociacién de los proveedores:

Tabla 29. Poder de negociacion con los proveedores

Poder de negociacién con los consumidores Alto

Medio Bajo

Entrega rapida de la materia prima X
Precio accesible X

Fuente: elaboracion propia.

Elaborado por: Marco Portero

Producto sustituto:

Tabla 30. Producto sustituto

Producto sustituto Alto

Medio Bajo

Existencia de competencia por producto similar

X

Fuente: elaboracion propia.

Elaborado por: Marco Portero
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Amenazas por nuevos productores:

Tabla 31. Amenazas por nuevos productores
Producto sustituto Alto Medio Bajo
Posibilidad de que se cree un producto en esencia idéntico al presentado X

Fuente: elaboracion propia.

Elaborado por: Marco Portero

Estrategias de las Cinco fuerzas de Porter

Mediante las estrategias de Porter se busca consolidar una serie de acciones tanto ofensivas como

defensivas para conseguir el mejor puesto entre todos los competidores

Tabla 32. Fuerzas de Porter

Fuerza de Porter Estrategia Téactica Presupuesto Responsable
Seguimiento via
Poder de Servicio Pos Venta telefo.nlga, ° $100 Vendedor
L mensajeria via
negociacion con WhatsApp
los clientes. :
Descuentos por 3% a partir de las 6 $100 Vendedor
cantidad de compra unidad.
Poder de Conseguir la materia

Cotizar varios

negociacién con prima directamente en roveedores $100 Gerente
los proveedores los lugares de cultivo P

Productos Uso de material po

sustitutos op Uso de marketing $100 Gerente

Empaque (llamativo)

Fuente: elaboracion propia.

Elaborado por: Marco Portero

Analisis de Macro Ambiente
Que es una matriz EFI

La matriz EFI (Evaluacion de Factores Internos) es un procedimiento que se usa por las empresas
y mediante este se analiza los asuntos que influyen en el crecimiento y sustentabilidad dentro del

mercado.
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Tabla 33. Matriz EFI

Fortaleza Peso Calificacion ~ Ponderacion
Producto nuevo en el mercado 0.15 3 0.45
Producto natural 0.20 4 0.80
Contribuye a la salud 0.20 4 0.80
Precio accesible 0.20 4 0.80
Total 2.85
Debilidades
No reconocido en el mercado 0.10 2 0.20
No se cuenta con el capital necesario 0.10 2 0.20
Personal insuficiente 0.05 1 0.05
Personal sin la capacitacion suficiente para elaborar el producto 0.05 1 0.05
0.50

Fuente: elaboracion propia.

Elaborado por: Marco Portero
El jarabe de Mashua es un producto que resulta innovador ademas que sera muy tomado en
cuenta debido que contribuye en gran medida a la salud, no tiene un precio elevado y es facil de

conseguir, mejorando asi sus posibilidades de venta.

Que es una matriz EFE
Permite simplificar toda la informacion relevante que nos permitird mejorar la venta, produccion,

desarrollo, marketing del producto
Tabla 34. Matriz EFE

Oportunidades Peso Calificacion  Ponderacion
Proteccidn del gobierno a nuevos empresarios 0.15 3 0.45
Materias primas de menor costo 0.20 4 0.80
Produccion sencilla 0.15 3 0.45
Marketing econdmico a través de redes sociales 0.20 4 0.80
Total 2.50
Amenazas

Inestabilidad politica 0.10 2 0.20
Posibles nuevos competidores 0.10 2 0.20
Nuevos productos a base de mashua 0.05 1 0.05
Lealtad a productos ya conocidos 0.10 2 0.20

0.65

Fuente: elaboracion propia.

Elaborado por: Marco Portero

A pesar de que no es un producto conocido tiene el beneficio de que en cierta medida sera
apoyado por el gobierno, la materia prima que se necesita no es muy costosa y tampoco es
complicado de obtenerla, y gracias a la tecnologia el marketing no resulta costoso

1.4.2 Analisis del microambiente

Que es una matriz EFE

Permite simplificar toda la informacion relevante que nos permitira mejorar la venta,

produccién, desarrollo, marketing del producto
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Tabla 35. Matriz EFE analisis del microambiente

Oportunidades Peso Calificacion  Ponderacion
Proteccion del gobierno a nuevos empresarios 0.15 3 0.45
Materias primas de menor costo 0.20 4 0.80
Produccion sencilla 0.15 3 0.45
Marketing econdmico a través de redes sociales 0.20 4 0.80
Total 2.50
Amenazas

Inestabilidad politica 0.10 2 0.20
Posibles nuevos competidores 0.10 2 0.20
Nuevos productos a base de mashua 0.05 1 0.05
Lealtad a productos ya conocidos 0.10 2 0.20

0.65

Fuente: elaboracion propia.

Elaborado por: Marco Portero
A pesar de que no es un producto conocido tiene el beneficio de que en cierta medida sera
apoyado por el gobierno, la materia prima que se necesita no es muy costosa y tampoco es

complicado de obtenerla, y gracias a la tecnologia el marketing no resulta costoso

Andlisis PESTEL

Tabla 36. Analisis PESTEL

Factores Variables Situacion Oportunidades Amenazas
Politico Gobierno, Politicas Estabilidad en  -Iniciativa ya que Cambio de

influye en su Gubernamentales, leyes estas es un producto apertura, si las
estabilidad, asi  mediante este se ~ cambian de innovador llamala  personas
como en la verd la aceptacion acuerdo a las atencion del deciden que el
economia del de dicho producto necesidades consumidor, producto no es
pais que por parte del del paisy a ademas de que del todo
podran gobierno para pesar de que tiene varios necesario sin
perjudicar al iniciar a ser no son muy aspectos positivos  verificar los
producto comercializado variadas puede beneficios.

llegar a

perjudicar los

costos tanto de

produccion

como de venta

Econdémico Nivel de Cantidad de Aceptacion Tendencia a buscar Competencia

produccion, de  productos por la lo natural, mejora  con productos
acuerdo con vendidos, ciudadania las oportunidades ~ que también son
cuanto se dependiendo de usando de de venta, ya que naturales y
producira se la aceptacién por  manera 6ptima  sobre todo en aportan a la
verificard si parte de los los beneficios  sectores ruralesno  salud

este se tendra
que producir en
mayor 0 menor
cantidad

consumidores.

del producto.
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Socio cultural Estilo de vida  Actitudes y
por parte de la  aceptacion,
sociedad mediante buen
mientras mas marketing
natural sea asegurandose de

mostrar todos los
aspectos positivos

culturalmente
se reconoce
que mejora el
cuerpo y evita
dafar otras

zonas del
mismo
Tecnoldgico Accesible Patentes
Ecolégico Evitael uso de  Materiales con
guimicos los que se
producird el
mismo
Legal Legislacion Proteccion al

consumidor, a los
trabajadores

aprovechan lo que
les provee la tierra

Patrén a Interés por Cambios
aceptar jarabes mantener unavida  culturales
naturales saludable
debido a que
son méas
econoémicas y
mas faciles de
adquirir
Accesibilidad  Aportaa un mejor  No todos
tecnoldgica marketing cuentan con la
suficiente
tecnologia
Consumo Produccion Tipo de
consciente consciente consumo
Reglas Protecciény Cumplimento
sanitarias busqueda de total de los
mejora del reglamentos, sin
producto omitir nada

Fuente: elaboracion propia.

Elaborado por: Marco Portero

MATRIZ FODA

Tabla 37. Matriz FODA

Fortalezas

Oportunidades

Beneficioso para la prevencion de enfermedades
oncoldgicas

Adquisicién de compra, facil de localizar a través de
tiendas barriales que promuevan la venta del mismo

Debilidades

Producto no conocido
Marca no conocida, la gente desconoce de la marca ya
que al no ser vista antes les resulta misterioso

Se elabora con elementos naturales

No compromete a otros 6rganos, evita dafiar érganos
tales como el higado, que es uno de los 6rganos mas
perjudicados por el consumo diario de pastillas

Amenazas

Se pueden reusar personas al comprar por ser un nuevo
producto, al ser algo nuevo en el mercado no a todos
les Ilama la atencion prefieran seguir con lo ya
conocido

Fuente: elaboracion propia.

Elaborado por: Marco Portero
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1.4.3 Proyeccion de la oferta
Para Rosales (2000) “La oferta de un producto se refiere a la relacion directa con el caracter de
escasez. Quiere decir, igual que en la demanda obedece a factores de utilidad de un producto, la

oferta se relaciona con la escasez”. (pag. 40)

1.5. Demanda Potencial Insatisfecha
La demanda potencia insatisfecha es el conjunto de bienes o servicios que es posible que el
mercado consuma en afios futuros, destacando que si prevalecen las condiciones bajo las cuales se

hizo el célculo, ningun productor actual podré satisfacer.

1.6.  Disefio de marca (branding)

e Nombre de la marca

Naturmas, se eligio dicho nombre porque Natur representa lo natural de jarabe que es un aspecto
muy importante para que la gente lo reconozca, y mas que viene de la palabra Mashua, asi como
también de que afiade fortaleza a la salud.

e Logotipo

Figura 14. Logotipo
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e Eslogan

Cuidando tu salud

e Percepcion y posicionamiento

La percepcion y el posicionamiento se podra verificar a través del monitoreo en redes sociales,

verificar en canales especificados y asi como también realizar una investigacion constante.
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Mediante historias interesantes y siendo constante en la personalidad de la marca se obtendra un
buen atractivo y posicionamiento en la mente del cliente Concepto Previene enfermedades

e Diferenciacion

Medicina natural que aporta como preventivo para el cancer de prostata y colon

e Concepto

Mejora tu salud, rapido, econémico y sencillo sin perder tu tiempo
e Material Pop

Figura 15. Material Pop
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e Cufas

1.9 Canales de Distribucion

Es la forma en la que el productor hace que lleguen sus productos o servicios a un consumidor,
en este caso se llevara varios procesos entre ellos la salida del producto de bodega en donde a
través de la negociacion se busca un precio conveniente, y asi los vendedores se acercan a lugares
precisos que segun el estudio tendran amplia acogida, después estos venderan los productos a las
personas segun el precio establecido.

El producto se distribuira a centros naturistas minoristas y mayorista siendo el primer proceso
la comercializacion directa entre el productor y el consumidor final para luego de ya tener producto
terminada en stock se gestionara con clientes de centros naturistas quienes seran nuestro

intermediario pata hacer llagar al consumidor final.
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EMPRENDIMIENTO EMPRESA
NATURMAS

EMPRENDIMIENTO EMPRESA
NATURMAS

CONSUMIDOR FINAL

INTERMEDIARIO CENTROS
NATURISTAS
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CAPITULO 11

2 operaciones

2.1 Objetivo del Capitulo
e Determinar la mejor manera para realizar la parte operacional del producto jarabe de
mashua.

e Identificar que instrumentos se requiere para la produccion del mismo.

2.2. Descripcion del proceso

Descripcion del proceso de la transformacion del jarabe de mashua

Para la transformacion de la materia prima la Mashua en jarabe tenemos varios procesos, etapas

las mismas que tienen relacion con las normas INEN, los procesos son detallados a continuacion.

1. Recepcion de la materia prima para el proceso de la recepcion de la mashua se gestionara
con proveedores, los mismos que estaran en capacidad de hacer llegar el producto con los
requerimientos especificos como son las cantidades y frescura, y madurez del producto, para el

proceso de recepcion se toma 15 minutos.
2. Analisis de la materia prima en este proceso se validara las caracteristicas especificas como

son la madurez, textura, color las que deben ser cumplidos al detalle, en caso de no ser asi la

materia prima serd devuelta, esta actividad se realiza en 15 minutos.
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3. Limpieza y lavado Se lava con mucha agua y desinfectante para verduras, este es un proceso

especifico para eliminar las impurezas de la materia prima se toma 25 minutos.

4. Proceso de coccion Se coloca una olla industrial con capacidad de 3 It de agua, la misma
que debe ser previamente preparada con canela 10 gr, panela 250gr, clavo de olor 10 gr, esto
aportara a tener un mejor sabor del producto final, %2 Ib de mashua se deja hervir a 80 °C por 30
minutos, luego se deja reposar la mashua por 2 horas hasta que se encuentre totalmente blanda,
se procede al licuar 100 gr de la mashua cocida en 800 ml de agua se procede a tamizar, de esta
manera se consigue el producto terminado, para conseguir la consistencia de un jarabe la mashua
el licuado se coloca en una paila con 100 gr mas de azlcar y se hace hervir por una hora, se debe

mezclar permanentemente durante este tiempo de coccion en un tiempo total de 4 horas.

5. Envasado el producto final sera envasado en botellas plasticas de 200 ml este proceso se

realizara en 45 minutos.

7. Etiquetado la rotulacion del producto se colocaré en las botellas con el producto terminado

en 30 minutos.

8. Almacenamiento el proceso se realizara en un refrigerador a una temperatura de 0 a 3°C
esto para la correcta preservacion del producto, en el refrigerador sera ubicado por fechas de

produccion.

9. Distribucion para este proceso se tomara un dia y se trabajara con intermediarios centros

naturistas quienes comercializaran el producto.

Mapa de procesos

Los mapas de procesos ofrecen una vision global acerca de la forma en la que esta organizada
una empresa (Pardo, 2012, pag. 12)
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Gréfico N°1: Mapa de procesos
Elaborado por: Marco Portero

Fuente: (Pardo, 2012, pag. 12)
Analisis

En el mapa de procesos se observa que estan los procesos estratégicos que son aquellos que
estan establecidos por la direcciéon y mediante estos se constituye las decisiones a tomar, por otro
lado, los procesos productivos es la forma operativa necesaria para la elaboracion del jarabe de
Mashua, finalmente con el proceso de apoyo se busca la mejora continua tanto de la empresa
como del producto.
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Descripcion de instalaciones, equipos y personas.

Las instalaciones, equipos y personas que componen el proyecto se detallan a continuacion.

Distribucion de instalaciones

7 r 9
AREA DE BODEGA Y oiTs ’
DESPACHO CUARTO FRIO ENVASADO Y EMPAQUETADO PROCESQS DE COCCION
m
BARO t
BODEGA RECEPCION DE MATERIA PRIMA LIMPIEZA Y LAVADO g | m
GARAGE
t
m
OFICINAS Y AREAS ADMINISTRATIVAS AREA DE DESCANSO t
v
4mt 8 mt

19 mt

Figura N. 16: Planimetria de la empresa

Fuente: elaboracion propia
Elaborado por: Marco Portero

Flujo de materiales

Es considerado la continuidad cambios y movimientos y transformacion de la materia prima

para pasar por procesos Yy llegar al producto final, cada uno de los procesos esta determinado con

sus espacios t tiempos.

Tabla 38. Flujo de materiales

Actividad Equipo

Especificaciones

Recepcion de la materia prima

Balanza 100 kg

Marca: Mega Balanzas
Modelo: FK
Capacidad: 100 kg

Marca: FW
Limpieza y lavado Lavadora de frutas FW Modelo: T&B
Capacidad: 60 libras.
Cocina Industrial De 3 Marca: Allbiz
Cocinado de la materia prima Quemadores Modelo: CD

Capacidad: 800 ml

Mezclado de los productos

Licuadora industrial

Marca: Torrey
Modelo: LM-12
Capacidad: 12 It

38



Fuente: elaboracion propia a partir de Alibaba,2020
Elaborado por: Marco Portero
Para el célculo de tiempo que se necesita que esté presente cada persona, se tomara en cuenta el

minimo de operarios para el proceso.
Tabla 39: Tiempo horas hombre

Actividad Tiempo (por actividad) No. Personas Horas- hombre
Recepcion de la materia prima 10 a 20 minutos 8/dia
Analisis de la materia prima 15 minutos 8/dia
Limpieza, lavado y corte de la 25 minutos 8/dia

materia prima

Coccion 20 minutos 8/dia
1
Envasado 30 minutos 8/dia
Etiquetado 15 minutos 8/dia
Almacenamiento en cuarto 3 a 4 minutos 8/dia
frio
Distribucion y Comercializacion 3 horas 1 8/dia

Fuente: elaboracion propia

Elaborado por: Marco Portero
Tecnologia a aplicar
Tomando en cuenta que el producto se producira al por mayor y en una escala no tan grande, se
necesita que gran parte de la maquinaria tenga caracteristicas industriales, esto mejora la eficacia y
eficiencia de la produccion del producto, evitando tener que repetir los procesos innecesariamente.
Se busca también ser mas rapido en el envasado, buscando entonces la posibilidad de trabajar

con tecnologia de punta para esto se usara envasadoras, ademas que gracias a esto el producto

tenga una vida mas extensa.

Factores que afectan las operaciones

Los factores que pueden afectar a la operacion del negocio son los siguientes:
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Ritmo de produccion

Existen diversos factores que pueden afectar el negocio entre ellos tenemos los siguientes

Tabla 40. Ritmo de produccion
Actividad Tiempo No. Personas Horas- hombre

(por actividad)

Recepcion de la materia 15 1 8
prima
Andlisis de la materia 15 1 8
prima
Limpieza y Lavado 25 1 8
Proceso de coccién 25 1 8
Envasado 45 1 8
Etiquetado 30 1 8
Almacenamiento 4 1 8
Distribucién 3horas 1 8

Fuente: Elaboracion propia

Elaborado por: Marco Portero

Nivel de inventario promedio
El stock promedio mensual de producto que debemos manejar serd de 6402 unidades al inicio
de actividades se considerara un stock permanente de enero a diciembre, analizando los

resultados de las ventas para el incremento de la produccién.

Numero de trabajadores

En la empresa existiran 2 trabajadores, uno encargado de la parte administrativa y el otro de la
parte operacional en donde manejara la produccion y distribucion del producto, siempre teniendo

la perspectiva de incrementar en nimero de trabajadores existentes.

Tabla 41. Tiempo horas hombre
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Cargo Fijo o Variable Planta o Subcontratado

Produccién Fijo Planta
Distribucion y Comercializacion Fijo Planta
Administrador o Gerente Fijo Planta

Fuente: elaboracion propia
Elaborado por: Marco Portero

2.2 Capacidad de Produccion

2.2.1Capacidad de Produccion Futura.

La produccion para afios futuros se realiza de inicio con el 20% de la demanda potencial
insatisfecha tomando en cuenta la cantidad que puedo ofertar lo que me daria 4000 unidades por

200 ml son 800.000
Tabla 42. Capacidad de produccion futura

Afios 2022 2023 2024 2025 2026
Unidades Anuales 4000 4800 5760 6912 7741

Fuente: elaboracion propia

Elaborado por: Marco Portero

2.3 Definicién de Recursos Necesarios para la Produccién

2.3.1 Especificacion de materias primas y grado de sustitucién que pueden presentar.

Las materias primas necesarias para la elaboracién del jarabe de mashua son:
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Tabla 43: Materias primas y grado de sustitucion

Materia prima/insumos

Nivel de importancia

Grado de sustitucion

Proveedores

Mashua

Azucar

Panela

Clavo de olor

Canela

Alto

Medio

Medio

Bajo

Bajo

Hojas de mashua
deshidratadas

Jarabe de maiz

Azlicar morena

Pimienta dulce

Aniz

Distribuidora
Malucin,
Esencia.

Distribuidora

Vayas,
Valdez
Agropac,
Mascorona

Agropac,
Mascorona
Agropac,
Mascorona

Fuente: elaboracion propia
Elaborado por: Marco Portero

Anélisis

Los productos imprescindibles para la elaboracion de este jarabe son los tubérculos de la

mashua, sin embargo también se puede elaborar en el caso de que no exista gran cantidad del

producto las hojas deshidratadas, ademas que estas se pueden adquirir con ambos proveedores ya

mencionados en la tabla, asi también en los mercados, mientras que el azlcar, la panela, ademas

de los otros saborizantes no son de tanta relevancia, y se los puede sustituir con productos similares

gue estan en casi los mismos precios.

2.4 Calidad

2.4.1 Método de Control de Calidad.

Se establecera un sistema de control de calidad para verificar que el producto mantenga su aptitud,

se especifica las normativas que debe seguir mediante las siguientes herramientas.

Hoja de registro del cumplimiento de especificaciones (Check list/hoja deverificacion)
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Tabla 44: Hoja de chequeo de frecuencia de defectos presentados en el producto terminado

Nombre del encargado:

Hora:

Periodo:

Total, de items producidos:

Frecuencia Siempre Casi siempre Nunca

Llenado inadecuado

Mal etiquetado
Cierre del envase incorrecto
Envase con impurezas

Poca visibilidad de fechas de
elaboracion y caducidad

Total

Firma del responsable

Fuente: elaboracion propia.

Elaborado por: Marco Portero

Diagrama de Ishikawa o Espina de Pescado

Método Materia Prima

Maquinaria
mal utilizada

Proveedores
Mala
calidad del
producto

Producto en

Mal
mal estado

distribucién

del trabajo

Defecto en el
producto
terminado

Personal sin
motivacién
einteres

Mantenimiento

Falta de
conocimient
o para eluso

delas
mismas

Falta de
capacitacién

Maquinaria
Mano de obra
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Figura N° 17 Espina de pescado

Fuente: elaboracion propia
Elaborado por: Marco Portero

a. Gréfico de control de calidad (hora, dia, mes, afio dependiendo de parametro a evaluar)

2.5 Normativa y Permisos que afectan la Instalacion del negocio

2.5.1 Seguridad e higiene ocupacional

Se realiza un listado de la normativa con relacién a la higiene, la seguridad, ademas de los

aspectos ambientales a tomar en cuenta en el correcto funcionamiento de la empresa y de los

permisos requeridos para el mismo

1.

O N o g A~ WD

Normativa RUC

Patente municipal

Registro sanitario ARCSA

Requisito para registro sanitario o notificacion sanitaria
Permiso de Bomberos para funcionamiento

Seguridad e higiene ocupacional para trabajadores
Ministerio de trabajo

Permiso Municipal de derecho de rotulacion
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CAPITULO 11l

3 Organizacion y Gestion

3.1 Objetivo del capitulo

v Determinar la funcionalidad de la empresa acorde con su organizacion estructural.

3.2 Anadlisis Estratégico y Definicion de Objetivos

3.2.1 Vision de la Empresa

“La vision se define como el camino al cual se dirige la empresa a largo plazo y sirve de rumbo
y aliciente para orientar las decisiones estratégicas de crecimiento junto a las de competitividad”
(Thompson, 2006, pag. 42)

“Ser la empresa lider en la creacion de productos naturales preferidos por calidad, salud y

servicio en la zona centro del Ecuador.”

3.2.2 Mision de la Empresa

"Lo que una compafiia trata de hacer en la actualidad por sus clientes a menudo se califica como
la mision de la compaiiia” (Thompson, 2006, pag. 42)

“Elaborar productos naturales de calidad y servicios de excelencia para aliviar las dolencias de
nuestros clientes y consumidores, contribuyendo al bienestar integral de la comunidad de la zona
centro del pais con rentabilidad y eficiencia”.

Valores

Compromiso: Brindar producto de calidad a nuestros clientes y a la sociedad.

Calidad: Nuestra materia prima debe cumplir con estandares de calidad la misma que sera

verificada para la elaboracion le jarabe de Mashua.
Respeto: Cuidamos al medio ambiente con la utilizacion de materiales biodegradables.
Efectividad:

3.2.3 Objetivos y estrategias
Los objetivos estratégicos para poder sustentar la vision se toman en cuenta el analisis FODA,

en donde también se verifica la matriz EFE y EFI que se encuentran en el capitulo I, en donde
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mediante los mapas estratégicos se usa como una herramienta para una vision macro de las
estrategias a usar.

De acuerdo con el anélisis FODA realizado en el capitulo 1 en el 1.2, asi como la matriz EFl y
EFE, tomadas como base para la construccion de los objetivos estratégicos.

46



4 )

VISION

“Ser la empresa lider en la creacion
de productos naturales preferidos
por calidad, salud y servicio en la
zona centro del Ecuador.”

OBJETIVO GENERAL
ESTRATEGICO
Posicionarse como la empresa lider

en productos naturales.

o /

/OBJETIVO ESTRATEGICO 1\
FINANCIAMIENTO

Adquirir instalaciones y maquinaria
suficientes para satisfacer la produccion

de productos naturales hasta el afio

K 2026. /

POLITICA
Equipo de trabajo comprometido en su
desempefio laboral eficiente. Obtener el
financiamiento

ESTRATEGIAS

v" Seleccionar la tecnologia idénea
gue permita produccién de
calidad.

v Obtener un crédito de 5 mil
ddlares a un plazo de 5 afios con
una tasa de interés 16%
Comparacion de las mejores
ofertas de equipos.
Compra de maquinaria Optima
para la produccién de productos.
Verificacibn  permanente vy
continua de la produccién.

\_ /

/OBJ ETIVO ESTRATEGICO 2\

Produccioén

Obtener un jarabe de mashua de calidad
para alcanzar un 20 % de la demanda

insatisfecha

e

kdel pais con rentabilidad y eficiencia”. /

\_ /

POLITICA
Elaborar un plan anual de capacitaciones
en las diferentes areas de la organizacién,
a fin de cubrir las demandas de los
clientes.

ESTRATEGIAS
v/ Realizar  seguimientos de los
volimenes de produccién basados en
los presupuestos.
v' Abastecerse de materia prima de
calidad

v’ Evaluacién en los procesos de

Kproducci()n. /
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“Elaborar productos naturales de calidad y
servicios de excelencia para aliviar las
dolencias de nuestros clientes vy
consumidores, contribuyendo al bienestar
integral de la comunidad de la zona centro

MISION

/OB.JETIVO ESTRATEGICO 3\
Comercializacion y ventas

Incrementar la rentabilidad en un
45% en el afio 2024.

- /

POLITICA
Personas idoneas para el marketing y
comercializacion.

ESTRATEGIAS

v" Realizar campafias publicitarias de
marketing digital. Periodos
mensuales, medibles

v" Plan de ventas para el crecimientodel
mercado

v" Seguimiento del volumen de ventas de
los productos.

v" Posicionamiento de la marca mediante

la realizacion de encuestas cada
Ksemestr /




3.3.0rganizacién Funcional de la Empresa

3.3.1 Organizacion Interna

Dentro de toda organizacién, aunque sea pequefia, existen funciones que se deben realizar.
Aunque muchas funciones pueden ser realizadas por la misma persona, es necesario diferenciar

las distintas funciones que se cumplen dentro de una empresa.

MISION

VISION

Objetivo
estratégico 5° aiio

Objetive
Objetivo estratégico 4° afio
estratégico 3° afio

Objetivo
estratégico 2° afio

Objetivo d
estratégico 1° afio A Politica
4| .
J Politica

Politica

Politica
. Estrategias
‘ Politica Estrategias €

Estrategias

Estrategias

Estrategias

Grafico 2 Objetivos estratégicos

Fuente:

Elaborado por:

EMPRESA “XYZ”
Organigrama Estructural

(Solo incluir los nombres de los departamentos/unidades administrativas de la empresa)

Fuente: Elaborado por:

EMPRESA “XYZ”
Organigrama Funcional

(Solo incluir los nombres de los departamentos/unidades administrativas de la empresa)
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Gerente

Propietario

Jefe de Marketing y
Jefe de Produccion I
Ventas

Jefe. Financiero y
Gestion del Talento

Humano

Especialista en
Desarrollador del P

producto Marketing y

comunicacion

Auxiliar contable

Vendedor

Graéfico 3 Organigrama Funcional
Fuente:
Elaborado por:

3.3.2. Descripcidn de puestos.

Se debe describir brevemente las funciones de cada uno de los puestos que se encuentran en

cada una de las Unidades Administrativas diagramadas en el organigrama

Tabla 45 Descripcion del Puesto ...Gerente

I. INFORMACION BASICA:

Puesto Gerente propietario
Jefe inmediato superior: no aplica
Supervisa a: jefes departamentales

11 OBJETIVO DEL PUESTO:
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Representar legalmente a la organizacion mediante la coordinacion estratégica para ser una

empresa representativa en el mercado local.

111 FUNCIONES

Establecer los planes y actividades para el desarrollo de la empresa.

Organizar los recursos materiales, financieros, de personal, y tiempos para cumplir los
objetivos empresariales.

Dirigir de manera asertiva a los diferentes departamentos.

Supervisar a los departamentos

IV REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO:

Titulo profesional Ingeniero(a) o licenciado(a) en administracion de empresas o afines

Experiencia: Minima 3 afios en puestos similares

Habilidades (Cognitivas, sociales y fisicas) Planificacion estratégica

Rapidez de pensamiento

decisiones asertivas

capacidad de liderazgo

trabajo en equipo

Formacion (Ejemplos: Ingeniero Industrial, Ingeniero en Administracion de Empresas,

Tecndlogo en Informatica, etc.), especializacion en comunicate mananger

Tabla 46 Descripciép del Pqesto ...jefe de Produccién
I. INFORMACION BASICA:

Puesto jefe de Produccion
Jefe inmediato superior: Gerente propietario
Supervisa a: Desarrollador de producto

I OBJETIVO DEL PUESTO:

Desarrollar y coordinar los procesos de produccion mediante las politicas y logisticas de

compra de materia prima para la correcta sustentacion del producto.
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111 FUNCIONES

Establecer actividades de trabajo con tiempos determinados para el cumplimiento de la
produccion establecida.

Organizar el trabajo de manera oportuna para la optimizacion de los recursos asignados,
materia prima.

Dirigir de manera asertiva el proceso de produccion.

Supervisar el buen funcionamiento de los materiales y equipos, asi como el trabajo del
trabajador.

IV REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO:

Titulo profesional Ingeniero(a) o licenciado(a) en alimento, o bioquimico, licenciado en
tecnologia para la produccion de jarabes o especialista en medicina natural o afines.

Experiencia: Minima 3 afios en puestos similares

Habilidades (Cognitivas, sociales y fisicas)

Rapidez de pensamiento

decisiones asertivas
trabajo en equipo
Formacion (Ejemplos: Ingeniero Industrial, Ingeniero en Administracion de Empresas,

Tecndlogo en Informatica, etc.), especializacion en comunicate mananger

Tabla 47. Descripcion del Puesto ... Desarrollador del producto
I. INFORMACION BASICA:

Puesto Desarrollador del producto

Jefe inmediato superior: jefe de produccién

I OBJETIVO DEL PUESTO:

Recopila las necesidades de cada producto en todas las fases para la elaboracion del mismo.

111 FUNCIONES
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Verificar que todos los productos salgan con su mejor calidad.
Asimila la rentabilidad del producto.
Desde el punto de vista técnico disefia la forma més eficaz y eficiente en la elaboracion del

producto.

IV REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO:

Titulo profesional Ingeniero(a) o licenciado(a) en alimento, tecnologado en desarrollo de alimentos o jarabes.

Experiencia: Minima 3 afios en puestos similares

Habilidades
Rapidez de pensamiento
Decisiones asertivas
Trabajo en equipo
Formacion (Ejemplos: Ingeniero Industrial, Ingeniero en Administracion de Empresas, Tecnologo en Informética,

etc.).

Tabla 26. Descripcion del Puesto ... jefe de Marketing y Ventas

I. INFORMACION BASICA:

Puesto jefe de marketing y ventas
Jefe inmediato superior: Gerente propietario
Supervisa a: Especialista en marketing y produccion

I OBJETIVO DEL PUESTO:

Organizar los estudios de mercado, publicidad, ventas, los precios y presupuestos de los
mismos.

111 FUNCIONES

Establecer presupuestos para el markenting.
Realiza estudios de mercado para verificar cual es la mejor publicidad que se puede usar
tomando en cuanto factores climaticos, sociales, culturales, etc.

Estar al dia con las mejores propuestas de marketing estableciendo los estandares actuales.

IV REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO:

Titulo universitario, ya sea en Administracion y Direccién de empresas, Economia o Publicidad y Relaciones
Publicas.

Experiencia: Minima 3 afios en puestos similares
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Habilidades
Rapidez de pensamiento
Decisiones asertivas
Trabajo en equipo
Formacion (Ejemplos: Ingeniero Industrial, Ingeniero en Administracion de Empresas, Tecnélogo en Informética,

etc.).

Tabla 27. Descripcién del Puesto ... Especialista en marketing y comunicacion
I. INFORMACION BASICA:

Puesto Especialista en marketing y comunicacion
Jefe inmediato superior: jefe de marketing y ventas
Supervisa a: Vendedor

I OBJETIVO DEL PUESTO:

Ofrecer estrategias de comunicacion y ventas de la empresa.

111 FUNCIONES

Aportar ideas de marketing creativos.
Ayuda en acciones de outboud e inbound marketing.

Coordinar con proveedores externos para ejecutar eventos y campafias promocionales.

IV REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO:

Titulo universitario, ya sea en Administracion y Direccion de empresas, Economia o Publicidad y Relaciones
Publicas, tecnologado en marketing

Experiencia: Minima 3 afios en puestos similares

Habilidades
Rapidez de pensamiento
Decisiones asertivas

Trabajo en equipo

Tabla 28. Descripcion del Puesto ... Vendedor
I. INFORMACION BASICA: Vendedor

Puesto Vendedor

Jefe inmediato superior: Especialista en marketing y comunicacion
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I OBJETIVO DEL PUESTO:

Ofrecer los productos distribuidos por la empresa.

111 FUNCIONES

Ofrecer promociones a los compradores mayoristas.
Distribuir de manera cautelosa los productos.

Coordinar las entregas de los productos.

IV REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO:

Tecnologado en marketing, titulo en bachiller,

Experiencia: Minima 3 afios en puestos similares

Habilidades
Rapidez de pensamiento
Decisiones asertivas

Trabajo en equipo

Tabla 29. Descripcion del Puesto ... jefe financiero y gestion del talento humano
I. INFORMACION BASICA: Vendedor

Puesto jefe financiero y gestion del talento humano
Jefe inmediato superior: Gerente propietario
Supervisa a: Auxiliar contable

I OBJETIVO DEL PUESTO:

Establecer presupuesto y organizar la economia de la empresa.

111 FUNCIONES

Realizar los presupuestos debidos para comprar productos, y para realizar los pagos de la
empresa.
Distribuir de manera adecuada el dinero con el que se maneja la empresa.

Coordinar los pagos para que sean puntuales.
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IV REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO:

Titulo universitario en Administracion de Empresas, Contaduria o Economia.

Experiencia: Minima 3 afios en puestos similares

Habilidades
Rapidez de pensamiento
Decisiones asertivas

Trabajo en equipo

Tabla 30. Descripcion del Puesto ... Auxiliar contable

I. INFORMACION BASICA: Vendedor

Puesto Auxiliar contable

Jefe inmediato superior: jefe financiero y gestion de talento humano

I OBJETIVO DEL PUESTO:

Contabilizar el dinero, y organizar las funciones del mismo

111 FUNCIONES

Brindar informacion financiera oportuna.
Tener en orden las normas tributarias.

Manejar auditorias externas e internas.

IV REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO:

Titulo universitario en contabilidad y auditoria, tecnologado en contabilidad y auditoria.

Experiencia: Minima 3 afios en puestos similares

Habilidades
Rapidez de pensamiento
Decisiones asertivas

Trabajo en equipo
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3.4.Control de Gestion
3.4.1. Indicadores de gestion
Los indicadores de gestion son importantes dado que a traves de este se puede tomar

decisiones importantes para la empresa basados en hechos. Como se muestra en la tabla N
Tabla 31. INDICADORES DE GESTION

AREAS INDICADORES FORMULA
Gerencia Crecimiento de la participacion en el =(%participacion actual/
mercado Y%participacion anterior)

Capacitaciones

Produccién Costo de mantenimiento de maquinarias y
equipos
Marketing y ventas Satisfaccion del cliente
Publicaciones =publicaciones realizadas/
publicaciones programadas
Financiero y talento Rentabilidad
humano Capacitaciones

3.5. Necesidades De Personal
De acuerdo a las necesidades del plan de negociosos para el cumplimiento de la visién a 5
afios, se detalla en la tabla #52 el personal necesario:
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Tabla 32. Necesidades del personal

PUESTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 | ANO5 | Horas de
trabajo

Gerente propietario 1 1 1 1 1 8
Jefe de produccion 1 1 1 1 1 8
Jefe de marketing y ventas 1 1 1 1 1 8
Jefe financiero y Gestion 1 1 1 1 1 8
del talento Humano

Desarrollador del producto 1 1 1 2 2 8

Tabla 33. Necesidades del personal

PUESTO NUmero de personas Horas de trabajo
Gerente propietario 1 8
Jefe de produccién 1 8
Jefe de marketing y 1 8

ventas
Jefe financiero vy 1 8
Gestion del talento
Humano
Desarrollador del 1 8
producto
Especialista en 1 8
Marketing y
comunicacion
Vendedor 1 8
Auxiliar contable 1 8
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CAPITULO IV

4. Juridico Legal

4.1 Objetivos del capitulo

Determinar que el marco juridico legal necesario para el correcto funcionamiento de la

empresa NaturMas.

4.2 Determinacion de la forma juridica

La empresa de elaboracion y comercializacion de jarabes a base de mashua sera una
Sociedad de Acciones Simplificadas SAS, es un ejemplo de compafiia conformada por
un socio 0 mas, en donde dicha regulacion fue publicada con la Ley de Emprendimiento,
y se incluye en la Ley de Compafiiasen los articulos innumerados, promulgada en el
Suplemento del Registro Oficial Nro. 151 de 28 de febrero del 2020 (Salgado 2021)

Segln (Ley de Compaiiias, 2020, art.(...))

Art. (...). - Definicion y naturaleza. - La sociedad por acciones simplificada es una sociedad de capitales

cuya naturaleza sera siempre mercantil, independientemente de sus actividades operacionales.

Art. (...). - Personalidad juridica. - La sociedad por acciones simplificada, una vez inscrita en el
Registro de Sociedades de la Superintendencia de Compafiias, Valores y Seguros, formara una persona

juridica distinta de sus accionistas.

Art. (...). - Prohibiciones. - Las sociedades por acciones simplificadas no podran realizar actividades
relacionadas con operaciones financieras, de mercado de valores, seguros y otras que tengan un

tratamiento especial, de acuerdo con la Ley.
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Art (...). - Principio de existencia de la sociedad por acciones simplificada. - El principio de existencia
de las sociedades por acciones simplificadas es la fecha de inscripcion del acto constitutivo en el Registro

de Sociedades de la Superintendencia de Compafiias, Valores y Seguros.

Art. (...). - Prueba de existencia de la sociedad. - La existencia de la sociedad por acciones simplificada
y las clausulas estatutarias se probaran con certificacion de la Superintendencia de Compafiias, Valores

y Seguros.

Art. (...). - Valor nominal y capital minimo. - Las acciones de una sociedad por acciones simplificada
tendran el valor nominal de un délar o maltiplos de un dolar de los Estados Unidos de Ameérica. La

sociedad por acciones simplificada no tendra un requerimiento de capital minimo

Art. (...). - Representacion legal. - La representacion legal de la sociedad por acciones simplificada
estara a cargo de una persona natural o juridica designada por la asamblea o por el accionista Unico en la

forma prevista en el estatuto social. A falta de estipulaciones en contrario, se entendera que el

Empresa: Persona natural

Ruc: Segun la pagina del portal Unico de tramites ciudadanos Gob.ec El registro Gnico del
contribuyente RUC, a las personas naturales certificadas como artesanos tienen la obligacion
de presentar los siguientes requisitos segun Ley de registro Gnico de contribuyentes:
Procedimiento para realizar el trdmite a traves del canal presencial:

1. Acudir al centro de atencion del SRI

2. Solicitar el turno

3. Esperar el turno

4. Acudir a la ventanilla de atencion

5. Presentar los requisitos y documentacién de respaldo

6. Recibir contestacion

Procedimiento para realizar el tramite en linea:

1. Ingresar a la pagina web: www.sri.gob.ec

2. Ingresar a SRI en linea

3. Ingresar numero de identificacion y clave

4. Escoger la opcion inscripcion

5. Aceptar términos y condiciones

6. Ingresar informacion general del contribuyente
7. Ingresar medios de contacto

8. Ingresar direccién de domicilio
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9. Ingresar direccion del establecimiento matriz

10. Ingresar actividades econémicas

11. Ingresar actividad econémica principal

12. Resumen informacién ingresada

13. Confirmacién de inscripcion de RUC

Patente Municipal para el tipo de negocio para persona natural y obligada a llevar contabilidad
por primera vez, se necesita:

1. Formulario de declaracion inicial de actividad econdémica (se puede imprimir desde la pagina
web de la municipalidad)

2. Copia de RUC actualizado y completo

3. Copia de cedula y certificado de votacién

Cuando aplique:

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

y formulario de actualizacion.

4.3  Registros de marcas
Una marca es una sefial que distingue un servicio o productor de otros, sean de una categoria

o industria similar.

v El costo es de $ 16.00 USD
v Solicite el registro de marca, registro o concesion $ 208.00 USD.
v El periodo de proteccion de la marca es de 10 afios y puede renovarse

indefinidamente, y puede renovarse entre seis meses y seis meses antes de su vencimiento.
Segun (SENADI, 2020)

Requisitos obligatorios

1.Solicitud de registro de signos distintivos
2.Comprobante de pago de tasa

3.Etiqueta en digital (Formato JPG de 5x5cm)
Requisitos especiales

- Certificado financiero para descuento

- Poder o nombramiento otorgado representacion legal para presentacion del tramite
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- Documento de prioridad.

Formato y anexos necesario

- Creacion de casillero virtual para iniciar el trdmite

- Comprobante de pago

- Solicitud en linea

Para la realizacion del tramite

1. Solicitar asesoria en las ventanillas.

2. Generar la solicitud en linea en el Portal del SENADI, con los requisitos basicos
necesarios a fin de reproducir el comprobante de pago.

3. Pagar la tasa correspondiente en el Banco del Pacifico

4. Iniciar el proceso de registro de la marca en el portal del SENADI.

5. Retirar el titulo, en el caso de ser concedido.

4.4 Licencias necesarias para funcionar y documentos legales

Tabla 34. Licencias necesarias para funcionar y documentos legales

Institucion Documentos legales Proceso de tramitacién
GAD municipalidad Patente municipal v Formulario de Declaracion inicial de actividad
de Ambato (GAD econdmica (formulario municipal)
& Vargas, 2020) v Copia del RUC actualizado y completo
v' Copia de la cédula y certificado de votacion
Servicio de rentas  Normativa y requisito v Documento de identificacion
internas RUC v Documento migratorio
v’ Certificado de votacién
(SRI, 2020) v" Factura o estados de cuenta
v’ Estado de cuenta bancario
Agencia Nacional Registro sanitario v Adjuntar al formulario de solicitud
De Regulacion, ARCSA v Declaracion que el producto cumple con la Norma
Control y Vigilancia Técnica Nacional.
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(ARCSA, 2014)

Descripcion general del proceso de elaboracion del

producto.
v Disefio de la etiqueta o rétulo del producto.
v Declaracion del tiempo de vida atil del producto.
v Especificaciones fisicas y quimicas del material
del envase.
v Descripcion del cédigo del lote.
Cuerpo de Permiso de Bomberos v Copia RUC y RISE
bomberos Ambato v' Copia de cédula de identidad y papeleta de
(Bomberos, 2020) votacion
v Permiso de funcionamiento del afio anterior
v" Copia impuesto predial
v' Copia contribucién de bomberos
v Informe de inspeccidn.
GAD Permiso Municipal de v' Formulario de solicitud para instalacion de
Municipalidad de  derecho de rotulacién anuncios publicitarios y propaganda visual,
Ambato dibujar al reverso el croquis de ubicacion exacta
(Arends & GAD, del establecimiento Hoja de solicitud municipal en
2018) blanco (especie valorada)
v" Impresion y Archivo Digital de la fotografia de
fachada del lugar donde se colocara el rétulo
(fotomontaje en formato jpg.) (4 fotografias 3.1.
Foto de la fachada 3.2. Fachada con fotomontaje
del rétulo 3.3. Foto del rétulo con medidas 3.4.
Foto del rétulo
v" Copia del RUC actualizado
v' Copia de cedula y certificado de votacién
Instituto Permiso para v' Copia de cedula de identidad del patrono y
Ecuatoriano de afiliacion al IEES empleado.
Seguridad Social v' Copia de certificado de votacién del patrono y
(Ecuador Legal empelado
Online, 2019) v Copia del contrato de trabajo debidamente
legalizado en el ministerio de trabajo
v Copia del comprobante del Gltimo pago de agua,

luz o teléfono del patrono.

Fuente: elaboracion propia.
Elaborado por: Marco Portero
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En una tabla, enumere y explique brevemente el proceso de tramitacion, en el caso de requerir

obtener patentes municipales, permisos de funcionamiento, bomberos, uso de espacio publico, etc.
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CAPITULO V

5 Evaluacién Financiera

5.1.0bjetivos del capitulo
Detallar un andlisis financiero y mediante este determinar su viabilidad y su rentabilidad.

5.2.Plan de inversiones
La inversion empresarial es todo desembolso de dinero que se utiliza para adquirirbienes o
instrumentos de produccién, denominados bienes de equipo, que laempresa utilizara durante varios

afios para alcanzar sus objetivos y obtener un beneficio. (Caldas, Carrion, & Heras, 2017).

Tabla 35. PLAN DE INVERSIONES

Cantidad Descripcion Valor Total
Unitario (USD)

Local 3.200,00 6.000,00

1 Bodega 3.000,00 3.000,00

15 Divisiones metélicas 200,00 3.000,00
Instalaciones y remodelaciones 1.550,00 2.550,00

1 Mamposteria 800,00 800,00

3 Pintura m2 200,00 600,00

4 Adaptaciones 100,00 400,00

2 Instalaciones sanitarias 300,00 600,00

1 Instalaciones eléctricas 150,00 150,00
Muebles y Enseres 370,00 1.380,00

1 Archivadores 100,00 100,00

4 Mesas 100,00 400,00

8 Sillas 50,00 400,00

4 Mostradores 120,00 480,00
Herramientas 25,00 75,00

3 Ollas 25,00 75,00
Magquinaria y Equipo 570,00 570,00

1 Cocina Industrial 430,00 430,00

1 Licuadora 140,00 140,00
Vehiculos 20.000,00 20.000,00

1 Camion de 1.5 toneladas 20.000,00 20.000,00
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Equipo de computacién 1.800,00 2.400,00

2 Computador de escritorio 600,00 1.200,00
1 Laptop 800,00 800,00
1 Impresora 400,00 400,00
Equipo de oficina 80,00 80,00
1 Teléfono 80,00 80,00
Inventarios 55,00 150,00
4 Quintales de mashua 20,00 80,00
2 Quintales de azucar 35,00 70,00
5 Libras de especies 5,00 25,00
Costos de Constitucion 60,00 60,00
1 Permiso de bomberos 30,00 30,00
1 Patente Municipal 20,00 20,00
1 RUC 10,00 10,00
Capital de trabajo 0,00 1.663,25
TOTAL 34.928,25
Fuente...
Elaborado por: ....
Analisis

En la tabla se representa las necesidades minimas para iniciar el proceso de elaboracion del
jarabe de Mashua, para el inicio de actividades se necesita un presupuesto de $34928 dolares, los
valores més representativos en inversion son el vehiculo y la bodega, el capital de trabajo tiene un

valor de $1663 el mismo que aportar a la correcta operatividad del emprendimiento.

5.3.  Célculo de Costos y Gastos

5.3.1. Mano de Obra
Tabla 36. CALCULO DE MANO DE OBRA
Ord. Apellidos y Cargo Cddigo Ingresos Descuentos Valor
nombres
SBU Otros Total Varios 9,45% Total a
pagar
1 NN OPERADOR 425,00 0,00 425,00 0,00 40,16 40,16 384,84
TOTALES 425,00 0,00 425,00 0,00 40,16 40,16 384,84
Provisiones Patronal SECAP IECE XIlI X1V Fondo Vacac. Total Costo
11,15%  0,50% 0,50% Reserva Provisién MO
47,39 2,13 2,13 35,42 35,42 0,00 17,71 140,18 525,02
47,39 2,13 2,13 35,42 35,42 0,00 17,71 140,18 525,02
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COSTO MENSUAL MANO DE OBRA = 525,02

Fuente...

Elaborado...

El valor total a considerar como mano de obra es de $525 dd6lares tomando en cuenta el valor actual

del sueldo basico mas los diferentes beneficios de ley, y desglosando los diferentes egresos.

Tabla 37. Calculo sueldo personal administrativo

Ord.  Apellidos y nombres  Cargo Codigo Ingresos Descuentos Valor
SBU Otros Total  Varios 945% Total apagar
1 NN GERENTE 450,00 0,00 45000 0,00 4253 4253 407,48

2 NN CONTADOR

TOTALES 450,00 0,00 45000 0,00 4253 42553 407,48

- Patronal SECAP  IECE X XIV ~ Fondo Vacac, Total Costo

Provisiones ..
11,15% 0,50% 0,50% Reserva Provision MO

50,18 2,25 2,25 37,50 3333 0,00 1875 144,26 509,21

50,18 2,25 2,25 37,50 3333 0,00 1875 144,26 509,21

COSTO MENSUAL DEL SUELDO DEL PERSONAL ADMINISTRATIVO= 509,21

Fuente...

Elaborado...

Analisis

Al inicio de las actividades el personal administrativo tendra un ingreso de acuerdo a lo establecido

por la ley con un valor total luego de los correspondientes egresos como sus debidas provisiones

su salario sera de $509, 21 ddlares

5.3.2. Depreciacion

Segun (ljiri, Y., & Kaplan, R. 2007, pdg. 25) La depreciacién es el método de asignacion del
costo depreciable (costo de adquisicion menos valor de salvamento) de un activo a través de su
vida de servicio. Un activo alcanza el fin de su vida de servicio debido al deterioro fisico y dafo o

debido a la obsolescencia técnica. El gasto de depreciacién asignado al final de un periodo debe

reflejar la parte del servicio potencial total que ha expirado durante el periodo

66



Tabla 59 CALCULO DE LAS DEPRECIACIONES

Porcentaje de

Detalle del bien Vida til Valor o Depreciacion anual
depreciacién
Muebles y Enseres 10 1.380,00 10% 138,00
Herramientas 10 75,00 10% 7,50
Maquinaria y Equipo 10 570,00 10% 57,00
Vehiculos 5 20.000,00 20% 4.000,00
Equipo de computacion 3 2.400,00 33% 799,92
Equipo de oficina 10 80,00 10% 8,00
TOTAL 24.505,00 5.010,42
Fuente...
Elaborado...
Anélisis

Al analizar la depreciacion con los valores de porcentajes establecidos por la ley podemos
identificar que el bien que mayor valor tiene son los vehiculos, seguidos de los equipos de cémputo

y los mubles enseres.

5.3.3. Proyeccion de la depreciacion
La proyeccion de la depreciacion establece los valores registrados son los que corresponden a

los activos fijos, estos céalculos seedmpara visualizar a largo plazo la depreciacion.
Tabla 60 PROYECCION DE LA DEPRECIACION

Detalle del bien Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Muebles y Enseres 138 138 138 138 138
Herramientas 8 8 8 8 8
Maquinaria y Equipo 57 57 57 57 57
Vehiculos 4.000 4.000 4.000 4.000 4.000
Equipo de computacién 800 800 800 0 0
Equipo de oficina 8 8 8 8 8
TOTAL 5.010 5.010 5.010 4.211 4.211

Fuente...
Elaborado...

En la proyeccion de la depreciacion podemos validar que los 3 primeros afios son valores

constantes, $5010 a partir de cuarto afio su valor disminuye a un valor de $4211.
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5.3.4. Detalle de Costos

Descripcién del Unidad de Cantidad Costo
. mensual o Costo mensual Costos anuales
producto medida . Unitario
requerida
Jarabe de mashua
Materia prima 560,00 6.720,00
Mashua quintal 16,00 20,00 320,00 3.840,00
Especies Libras 20,00 5,00 100,00 1.200,00
Azlcar quintal 4,00 35,00 140,00 1.680,00
Mano de Obra 525,02 6.300,20
Sueldo personal de produccion 525,02 6.300,20
Costos Indirectos 120,38 1.444,50
Envases Plasticos Individual 500,00 0,15 75,00 900,00
Luz eléctrica Voltios 50,00 0,80 40,00 480,00
Depreciaciones 5,38 64,50
TOTALES 1.205,39 14.464,70
Analisis

Al validar el detalle de los costos podemos tomar como referencia los principales indicadores

que son la materia prima con un valor de $6720 dolares y la mano de obra con $6320 ddlares, estos

valores so indicadores anuales.

5.3.5. Proyeccién de Costos

Una vez obtenido el costo mensual, se realizo la proyeccion anual utilizando, la tasa promedio

de inflacién de los ultimos 5 afios que tiene un valor segun el INEC de 2.08 Segun (Gonzélez,

2014, pag. 3) Es un método estadistico que mide el importe promedio del cambio en la variable

dependiente asociado con un cambio unitario en una 0 mas variables independientes.
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Tabla 61 DETALLE DE COSTOS — PRODUCCION
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Descripeion Costo Costos Total afio Costos Total afio Costos Total afio Costos Total afio Co:
mensual Fijos Variables 1 Fijos  Variables 2 Fijos Variables 3 Fijos Variables 4 Fijos \

Jarabe de mashua

Materia prima 560 560 6.720 0 572 6.860 0 584 7.002 0 596 7.148 0
Mashua 320 320 3.840 0 327 3.920 0 333 4.001 0 340 4.085 0
Especies 100 100 1.200 0 102 1.225 0 104 1.250 0 106 1.276 0
Azlcar 140 140 1.680 0 143 1.715 0 146 1.751 0 149 1.787 0
Mano de Obra 525 525 6.300 531 0 6.431 537 0 6.565 544 0 6.702 550
Sueldo personal de

produccion 525 525 6.300 536 0 6.431 547 0 6.565 558 0 6.702 570
Costos Indirectos 120 5 75 1.445 5 77 1.475 6 78 1.505 6 80 1.537 6
Envases Plasticos 75 75 900 0 77 919 0 78 938 0 80 957 0
Depreciaciones 5 5 65 5 0 66 6 0 67 6 0 69 6
TOTALES 1.205 530 635 14.465 537 648 14.766 543 662 15.073 549 675 15.386 556

Descripcion Costo Costos TPtall Costos Tf)tazl Costos T~ota3! Costos T~ota[1 Costos T~ota5l
mensual Fijos Variables ano Fijos Variables ano Fijos Variables ano Fijos Variables ano Fijos Variables ano

Jarabe de mashua

Materia prima 560 560 6.720 0 572 6.860 0 584 7.002 0 596 7.148 0 608 7.297

Mashua 320 320 3.840 0 327 3.920 0 333 4.001 0 340 4.085 0 347 4.170

Especies 100 100 1.200 0 102 1.225 0 104 1.250 0 106 1.276 0 109 1.303

Azlcar 140 140 1.680 0 143 1.715 0 146 1.751 0 149 1.787 0 152 1.824

Mano de Obra 525 525 6.300 531 0 6.431 537 0 6.565 544 0 6.702 550 0 6.841

Sueldo personal de produccion 525 525 6.300 536 0 6.431 547 0 6.565 558 0 6.702 570 0 6.841
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Costos Indirectos 120 5 75 1445 5 77 1475 6 78 1.505 6 80 1.537 6 81 1.568

Envases Plasticos 75 75 900 O 77 919 0 78 938 0 80 957 0 81 977
Depreciaciones 5 5 65 5 0 66 6 0 67 6 0 69 6 0 70
TOTALES 1.205 530 635 14.465 537 648 14.766 543 662 15.073 549 675 15.386 556 690 15.706
Fuente...

Elaborado...

Analisis

En la proyeccion de costos tomando en cuenta la tasa de inflacion de los ultimos 5 afios el mismo que nos da un valor de 2.08 tenemos

que en el afio uno el valor es de 14465 pasando al afio 2 a 14766 y terminando el afio 5 con 15706.
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3.5.6. Detalle de Gastos

Con respecto a los gastos son necesarios para elaborar, producir y comercializar el jarabe de

mashua
Tabla 62 DETALLE DE GASTOS
. Frecuencia
Detalle Unlda'd de V?"Of mensual del Valor Valor anual
medida Unitario mensual
gasto
Sueldos al personal administrativo 509,21 6.110,50
Arrendamientos Délares 500,00 1 500,00 6.000,00
Suministros de oficina 3,90 46,80
Esferos Unidad 0,50 4 2,00 24,00
Lapices Unidad 0,30 3 0,90 10,80
Porta papel Unidad 2,00 0,5 1,00 12,00
Depreciaciones 78,83 945,92
Activos administrativos 78,83 945,92
TOTAL, GASTOS ADMINISTRATIVOS 1.091,94 13.103,22
GASTOS DE VENTAS
Unidad de Valor Frecuencia Valor Valor
Detalle . o mensual
medida Unitario mensual anual
del gasto
Sueldos al personal de ventas 667,83  8.014,00
TOTAL GASTOS DE VENTA 0,00 0,00 0,00 667,83  8.014,00
GASTOS FINANCIEROS
. Frecuencia
Detalle Unlda_d de V.a'of mensual del Valar Valor anual
medida Unitario mensual
gasto
Intereses pagados 292,46 3.509,50
Gastos bancarios Délares 30,00 1,00 30,00 360,00
TOTAL, GASTOS FINANCIEROS 0,00 30,00 1,00 322,46 3.869,50
TOTAL, DE GASTOS 2.082,23 24.986,72
Fuente...
Elaborado...
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Analisis
Los gastos administrativos tienen un total de $13103 este valor es anual, se debe considerar

que los valores financieros anuales son de $24986, los comportamientos son especificos.

5.3.7 Proyeccién Gastos

De la misma forma como realizamos la proyeccion para los costos, se hace menester proyectar
los gastos en el tiempo, obteniendo el valor del gasto mensual ya solo una operaciéon de
multiplicacion proyectara los gastos a lo largo de la vida util del proyecto. VVale mencionar que la
clasificacion entre gastos fijos y variables contribuira en la obtencién del punto de equilibrio.
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GASTOS DE ADMINISTRACION

Descripcion Gasto (Gastos Total afio 1 Gastos Total afio (Gastos Total afio Gastos Total afio Gastos Total afio
menzual Fhos Variables Fijos  Variables 2 Fijos Variables 3 Fijos  Variables 4 Fijos  Variables 3
Sueldos al personal administrati 509 509 1] 6111 520 ] 6238 531 1] 6367 542 0 6.500 553 ] 6.635
Arrendamientos s00 200 0 6.000 210 0 6.125 521 0 6.252 232 0 6.382 543 0 6.515
Suministroz de oficina : | ) 4 47 0 4 48 I} 4 49 0 4 20 0 4 21
Exferoz 2 0 2 24 0 2 24 0 2 23 0 2 26 0 2 26
Lapices 1 0 1 11 0 1 11 0 1 11 0 1 11 0 1 12
Porta papel 1 0 1 2 0 1 2 0 1 13 0 1 13 ] 1 13
Depreciaciones 9 79 0 246 30 0 266 82 0 286 34 0 L.006 36 0 1027
Activos: adminiztrativosz 19 79 0 046 30 0 o566 82 0 236 34 ] 1.006 36 ] 1.027
TOTAL 1.092 1.088 4 13103 1.111 4 13376 1.134 4 13.654 1.157 4 13938 1.181 4 14.228
13.103
GASTOS DE VENTAS
Descripcion Gasto Gastos Total afio Gastos Total afio Gastos Total afio Gastos Total afio Gastos Total afio
mensua Fijos Jariables 1 Fijos Jariables i Fijos variables 3 Fijos variables 4 Fijos variables 5
TOTAL 0 0 0 ] 0 ] 0 0 ] ] ] 0 ] 0 0 0
GASTOS FINANCIEROS
Desaripcion Gasto Gastos Total afio Gastos Total afio Gastos Total afio Gastos Total afio Gastos Total afio
Tensua Fijos Jariables 1 Fijos Jariables 2 Fijos variables 3 Fijos Jariables 4 Fijos Jariables 5
TOTAL 0 a a 0 0 0 0 a 0 0 0 0 0 0 0 0
TOTALES 0 1.088 4 13103 1111 4 13376 1134 4 13654 1457 4 13838 1181 4 14,228
Analisis

La proyeccion de los gastos se realiza con la tasa de inflacion de los Gltimos 5 afios siendo el valor de 2,08 el promedio esto nos da como

resultado para el afio uno un valor de 1088, y para el afio cinco un total de 14228.
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5.4 Plan de Financiamiento

Las necesidades de inversion propuestas en el numeral anterior deben ser financieramente
satisfechas, para lo que se presenta un resumen de la inversion que se requiere, asi como las fuentes

posibles de utilizacion:

54.1. Forma de financiamiento
El tema del financiamiento esta relacionado a la actividad del proyecto,

, (Moreno, 1998, pag. 207) afirma “Financiamiento es: la obtencion de recursos de
fuentes internas o externasa corto, mediano o largo plazo, que requiere para su operacion
normal y eficiente una empresapublica, privada, social o mixta” asi como se detalla a

continuacion:

Tabla 63 PLAN DE FINANCIAMIENTO

Descripcion Total (USD) Parcial (%) Total (%) \
Recursos Propios 8.000,00 100,00 20,29
Efectivo 8.000,00 100,00 20,29
Bienes 0,00 0,00 0,00
Recursos de terceros 31.435,00 100,00 79,71
Préstamo bancario 31.435,00 100,00 79,71
TOTAL 39.435,00 100,00
Fuente...
Elaborado...

En este caso podemos ver que como recursos propios se cuenta con un valor de $8000 y los
recursos a financiar con un préstamo es de $31435 ddlares, lo que sumado nos da un total de

$39435 dolares que servirdn para el inicio de las actividades.

5.5. Calculo de Ingresos

Segun (Alcarria, 2009, pag. 28) “Los ingresos son incrementos del patrimonio neto,
distintos de las aportaciones de fondos a la entidad por parte de los propietarios, como
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consecuencia de las actividades economicas de venta de bienes o prestacion de
servicios” se analiza el mercado insatisfecho con el producto ofrecido se establecid el
nivel de ingresospara establecer el precio unitario de ventas como se muestra en la
siguiente tabla:

Tabla 64.- DETERMINACION DEL PRECIO DE VENTA UNITARIO

Materia Mano Costos Costo Unidades ™Margen de utilidad Precio de
Productos Prima Indirectos Total (mensual) Venta
Obra (mensual) % $ Unitario
Jarabe de mashua 560,00 525,02 120,38 1.205,39 576 50,00% 602,70 3,14
TOTALES 1.205,39 602,70 3,14
Fuente...
Elaborado...

Segun los célculos realizados podemos verificar que el costo de la materia prima es de $560 dolares
en mano de obra $525, los costos indirectos son $120, al elaborar 576 unidades mensuales con una
utilidad del 50% el costo de precio venta al publico por unidad es de $3,14 por botella, precio que

va en relacion a la competencia.

Tabla 65.- CALCULO DEL INGRESO ANUAL

Productos Precio de venta Unidades producidas Ingresos
unitario (anuales) del primer afio
Jarabe de mashua 3,14 6.912 21.697
Cl
10 6.912 69.120
TOTALES 13.824 90.817
Fuente...
Elaborado...

Para el ingreso anual tomamos en cuenta el valor de cada unidad de producto terminado y las

unidades producidas anuales lo que nos da un valor anual de $90817 doélares.
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55.1. Proyeccion de Ingresos

De esta manera, obtenido el precio de venta de nuestros productos, estamos en capacidad de
realizar proyeccion de ingresos como lo detallamos en la siguiente tabla.

Tabla 66 PROYECCION DE INGRESOS

Tabla
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Precio Total Precio Total Precio Total Precio Total Precio Total
Productos Can . . . - . - . - . -
Unit. afo 1 Unit. aflo 2 Unit. afio 3 Unit. ano 4 Unit. afio 5
Jarabe de mashua 6.912 3,14 21.697 7.056 3,20 22.148 7.203 3,27 22.609 7.352 3,34 23.079 7.505 3,41 23.559
13.824
TOTAL, INGRESOS 21.697 22.148 22.609 23.079 23.559

Fuente...
Elaborado. ..

Andlisis

Para el célculo de la proyeccion de ingresos se toma en cuenta se considera la inflacion promedio de los Gltimos 5 afios siendo un valor

de 2,08 es asi que podemos identificar de manera clara y especifica los gastos para cada uno de los cinco afios.
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5.6.Punto de equilibrio

Dentro del anélisis 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 produccion va a
causar una pérdida o una utilidad.

Debera establecerse el punto de equilibrio en tres ambitos:

Costo
Descripcién ngto Variab Costo
ijo le Total

6.364,7 7.620, 13.98

Detalle de costos 0 00 5
13.056, 13.10

Gastos de Administracion 42 46,80 3
Gastos de Ventas 0,00 0,00 0
Gastos Financieros 0,00 0,00 0
SUMA 27.087,

N 19.421,12 7.666,80 92

PUNTO DE EQUILIBRIO

60.000 38,719,26

50.000 =
40.000

30.000 " 27.088CT

: i
20.000 g =

Dolares

10.000

0 20 40 60 80 1

Produccion (%)

Anélisis
Para que la empresa tenga su punto de equilibrio nos dice que debe elaborar y comercializar
27087 ddlares con un 23.36%.
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5.7.Estado de Resultados Proyectado

Este instrumento le permitiré al proponente saber si su proyecto resulta o no rentable a lo largo
de su vida atil. Cabe mencionar que la estructura que se detalla en el cuadro, es el resumen de
varias actividades que tendran que analizarse y detallar en cuadros anexos, de acuerdo al tipo de

negocio que se esté analizando.

Tabla 67 ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO

Descripcion Aol Afo2 Afo3 Afo4 Afob

Ingresos por ventas 80.000 88.000 96.800 106.480 117.128

(-) Costo de Ventas 14465 14.766 15073 15.386 15.706
(=) UTILIDAD BRUTA EN VENTAS 65.535 73.234 81.727 91.094 101.422
() Gastos de venta Q -0 0 668 8.014
(=) UTILIDAD NETA EN VENTAS 65.535 73.234 81.727 90.426  93.408
(-) Gastos Administrativos 13.103 13.103 13.103 13.103 13.103
(=) UTILIDAD OPERACIONAL 52432 60.131 68.624 77.323 80.305
() Gastos Financieros 4.882 4.882 4.882 4.882 4.882
(+) Otros Ingresos 0 0 0 0 0
(-) Otros Egresos 0 0 0 0 0
(=) UTILIDAD ANTES DE PARTICIPACIONES 47551 55250 63.743 72441 75.423
() 15% Participacion trabajadores 7.133 8.287 9.561 10.866 11.313
(=) UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 40.418 46.962 54.181 61.575 64.110
(-) Impuesto a la renta 4.207 4.294 4.383 4.475 4.568

(=) UTILIDAD O PERDIDA DEL EJERCICIO 36211  42.668 49.798  57.100  50.542

Fuente...

Elaborado...

Segun los calculos realizados y las proyecciones realizadas se puede determinar que la utilidad
al inicio de las actividades es de $36211 y al paso de los cinco afios tiene un valor de $59542

lo que indica que es rentable el proyecto.

5.8. Flujo de Caja

Segun (Ortiz & Ortiz, Julio 2018, pag. 1) “El flujo de caja historico es la reconstruccion
delmovimiento del efectivo, en cuanto a las entradas, las salidas y el saldo final para un

periodo ya trascurrido”
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Tabla 68 FLUJO DE CAJA
FLUJO DE CAJA

Tabla... FLUJO DE CAJA

DESCRIPCION ANOO ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANOS
A. INGRESOS OPERACIONALES 39.435 21.697 22.148 22.609 23.079  23.559
Recursos propios 8.000
Recursos de terceros 31.435

Ingresos por ventas 21.697 22148 22.609 23.079  23.559

B. EGRESOS OPERACIONALES 0 42491 28111 28.696 29.293  29.934
Local 6.000
Instalaciones y remodelaciones 2.550
#iREF! 2.550
Muebles y Enseres 1.380
Herramientas 0
Maquinaria y Equipo 570
Vehiculos 0
Equipo de computacién 0
Equipo de oficina 0
Inventarios 150
Costos de Constitucion 60
Capital de trabajo 1.663

Materia prima directa 6.720 6.860 7.002 7.148 7.297

Mano de obra directa 6.300 6.431 6.565 6.702 6.841

Costos indirectos de fabricacién 1.445 1.445 1.475 1.505 1.568

Gastos Administrativos 13.103 13.376  13.654  13.938 14.228
Gastos de Ventas 0

C. FLUJO OPERACIONAL (A-B) 39.435 -20.794 -5.963 -6.087 -6.214 -6.375

D. INGRESOS NO OPERACIONALES 0 0 0 31435 0 0

Créditos a contratarse a corto plazo

Créditos a contratarse a largo plazo

Aportes de capital

Aportes para futura capitalizacion

Recuperacion de inversiones temporales 31.435
Recuperacion de otros activos

Otros ingresos

E. EGRESOS NO OPERACIONALES 0 19.730 20973 22336  22.325  23.751
Pago de créditos a largo plazo 4.882 5.501 6.198 6.984 7.870
Pago de interés en créditos a largo plazo 3.510 2.890 2.193 0 0
Pago de participacion de utilidades 7.133 8.287 9.561 10.866  11.313
Pago de impuestos 4.207 4.294 4.383 4.475 4.568
Otros egresos

F FLUJO NO OPERACIONAL (D - E) 0 -19.730 -20.973 9.099 -22.325 -23.751

G FLUJO NETO GENERADO (C-F) 39.435 -1.064 15.010 -15.186 16.112 17.376

H SALDO INICIAL DE CAJA 0 39435 38371 53381 38.195 54.306

I SALDO FINAL DE CAJA (G +H) 39435 38.371 53.381 38.195 54306 71.683

Fuente...
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Elaborado

En el afo cero el saldo inicial es igual a cero, pero con las proyecciones y calculos realizados en

la caja inicial para el afio 5 tendremos un valor de 54306 esto es el flujo operacional.

5.9.Evaluacién financiera

% TASA DE PROMEDIO

DESCRIPCION VALOR PARTICIPACION RENTABILIDAD PONDERADO
Capital Propio 8.000,00 20,29 15,00 3,04
Capital financiado 31.435,00 79,71 12,00 9,57
TOTAL, DE LA INVERSION 39.435,00 100,00 12,61

Para calcular el TMAR se analizd que se tiene un capital propio de 8.000 con un % de
participacion de 20,29, con la tasa de rentabilidad del 15 y un promedio ponderado de 3,04
mientras que el capital de terceros de 31435 con un % de 79,71 y una taza de rentabilidad de 9,57 y

un promedio ponderado de 9,57 teniendo un total de inversion de 39435

5.9.1 Indicadores

Todos los indicadores financieros deben venir acompafiados de su formula o cuadro respectivo,

de las cifras parciales correspondientes, que permitan la verificacion del resultado final

5.9.1.1.Valor Actual Neto (VAN)

Constituye la medida de evaluacién que se basa en los resultados obtenidos en el Flujo de Caja
del plan y permite calcular si el proyecto a lo largo de su vida til arroja un valor actualizado que

certifique en términos monetarios, los beneficios reales del proyecto.

Tabla 69 Calculo de TMAR

% PARTICIPACION TASA DE PROMEDIO
RENTABILIDAD PONDERADO
FONDOS PROPIOS 40% 25% 10,00%
FONDOS DE TERCEROS (BCO.) 60% 12% 7,20%
TMAR 17,20%
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La tasa de fondos propios siempre debe ser mayor a la tasa de terceros, hay que considerar que

los accionistas invierten (prestan) su dinero al proyecto, a cambio de una tasa atractiva por el riesgo

que asumen, de otro modo no se generarian empresas ni emprendimientos.

Anexo

JARABE DE MASHUA

Fuentes de Informacién: INEC

PROBLEMAS
CAUSA

PROBLEMA
CENTRAL

PROBLEMAS
EFECTO

Existen causas gque se
pueden controlar y
otras que no como la
probabilidad genética
de contraer cancer, &
incluso la raza

NEC repana que
estfimago y priseata son
Las principales couwsas de morealidad por
wincer en Ecuadar

Las tasas de sobrepeso
y obesidad en adultos
aumeénta a ull ritmo
alarmante y se
encuentra en niveles
muy altos en las 24
provincia del pais,
advierte el Programa
Mundial de Alimentos
(PMA), sede Ecuador
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OBESIDAD

TABAQUISMO

LAS
ENFERMEDADES
ONCOLOGICAS
TIEMEN UN
INCREMENTO
PROGRESIVD
HASTA UM 14.8%
EN ECUADOR

DE LAS
PROVINCIAS DE
TUNCURAHUA
AMBATO TIEME LA
MAS GRANDE
TASAS DE
MORTALIDAD

LAS RAZOMES
QUE

DESENCADENAN
ESTAS
ENFERMEDADES
SE RELACIONAMN
CONEL ALTO
CONSUMO DE
ALIMENTOS
AZUCARADOS.
ALTOS EN CRASAS
¥ LAFALTA DE
ACTIVIDAD FISICA.

Elzborade por: Marce Portero



DOCUMENTOS HABILITANTES DIRECCION FIMANCIERA

Elshoradn por: Ing. [Revissdo por Ing. adn por:
Galg Dliva Dra. Silvia Toaza
FATEMNTES

REGISTRO PATENTE PEREOMA HATURAL ¥ DBLIGADA A LLEWVAR CONTABILIDAD POR PRIMERA VEZ

[~

Cusndo apliguac

DESCRIPCION

Formiulara de Deoaracdn inidal de aciadad soonomica |[imprims de la pﬁgn:muel: Municipabdad |
Copia del UG actuakzads y compless
Copia e la cédula y cemficado de woacen

Sl el confribuyente no Fa regisinedo su actividad econdmica a partir de inklar su acividad yie ha tenido varias actividades scondmicas en
afos arferiores Que No CoNsia en la base de datos de patentes del GADAMA, debe presentar el hisional del RUGC, dedaracion del Impuesio a
la Renia de koS aflos que no se Fan Fibulado y formularo de achualizacidn.

NOTA- Solo en el caso de levar contabikdad debera preseniar un fommuland de achalEacitn por oada &% acdeudad:

Sy O Axakiou . TG

N DE PATENTEES FARA PERSOMAS NATURALES ¥ DELIGADA & LI EVAR CONTABILIDAD

SEREALIEA & THA Erda GADMATIC

Guando apligua:

e B K sk

Formulara de Actualizacon de la Patente Muniopal por m@da afo gue adsuda [imprime oe la paging web de la Munidpalidad)
Copila de la Declamackdn o Impuesio a la Renta presentado al SR 0 copla del RISE
Copia del RUC actuakrsds y completn

Awalio del wehiculo

5 &l corfribuyents es obligade o Bevar contabdidad y tene sucursakes, deberd adjurtar desgiose de %, pago realzado del 1571000
= canoeko l iotaldad en la Mairiz y Transferenola Cerificada por Tesorera Municipal GADSLA,

NOTA 1: Sclo en ol caso de lievar contabikdad deberd peeserar un formulano de ach@alzacion por @da afo adeudado
NOTA Z: En caso de haber cemado el RUC o haber neiniciado, adjuntar hisional del misma

Y (| AR
REGISTRO DE PATENTES FERSONAS JURIDICAS POR PRIMERA VEZ

Formulario de Dedamcion inidal de acivdad econdmica [imprimes de la pagina wetr de la Municipalidad )

Copla de oédula de cledadania v certificado de wolacidn del Represeniante Legal

Copia del RUC compheio

Copla del Mombramienio del Representanie Legal insorita en o Registro Mercantil

Copla de la Escritura de Consiiuciin inscriia en el Regisine Mercandl, Acuendo Ministerial o Base Legal de la persona jurkdica y estaluios
se00n o caso

Copla de la Declarackn ¥ pago realrado de la paterde o o SR (lomulao 106)

S O AT R

ACTUALIZACION DE PATENTES PERSONAS JURIDICAS

SEREALIEA & TRAVES DEL SISTEMA GADMATIC

Lo ]

=1 @

Enmnuna

Formulario de Actualizacion de la Patente Munioipal por da afo que adeuda (imprime de ba paging wel e la Municpalidad]
Copla de oédula de cledsdanls v certificado de votacion del Represantante Legal ousndo apbque (cambio de Rep. Legal)
Copla de ka Declarackin del Impwesio a la Renla presentade al SR por cada afo gue adeuda

Copia del RUC actuakzads § compless

Copia del Formulano de Declaracon realizaco en la chodad en donde se encuenins la Mainz, oon desgloss de % en caso de lerer sucursales
Paxgo realzado del 1.5"1000 s cancedd la wotalidad en la cludad en donde se enousnive L Maire
Traristerenoia cerificada por la Tesoreria GADNA

ek o Ak N
PATENTE TRANSFORTE

Copia de cécula de chudadania y certificado de volacion del inferesacdo

Fomnularo de Dedaracion inidal de actvidad eoondmica (imprmes de la pagina web de la Municipakdad |

Copla Ruo actual zado y oomplets:

Copia de la mafricula o fachora de compra para wehiculos nueyos

Copia del permiso de cperaciones o |a cooperadva

Awalio del wehicuko feww consulanvehicular.ame.gob.ec)

Errisidin de patenies ransporie bvians se atende en la Direcckdn de Trérsho, Transpore y Modbdad (La Meroed)

Emisidn de patenies ransporie pesado se abende en el Balcon de Senvicios Edil. Matnz

En caso do axistir on ol H.I.l.l‘..'-'.'l.l!..ll:ﬂll‘ld.ldﬂl,]l una d gllas comresponda @ Transporio o atendara an @ Balcon da Sarvicios

S O AT R
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