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AUTORA: Ximena Abigail Bonilla Guevara
TUTOR: Ing. Juan Salazar Mera.

RESUMEN EJECUTIVO

El presente proyecto tiene como finalidad elaborar un plan de negocios que se basa
en la creacion de una empresa productora de té en infusion; el producto se basa en
las condiciones actuales del mercado por cubrir sus necesidades de ingerir
alimentos o bebidas saludables, es por tal razén que la empresa House’s Tea crea
un té basado en las caracteristicas de las frutas exoticas en tendencia, que es el té
de PITAHAYA CON STEVIA un valor agregado que suma a las caracteristicas
de la ofertantes en la diversidad de té existente. Pues es el principal objetivo es
Ofertar un producto competitivo acorde a las demandas del mercado, por tal razon
se desarrollar una encuesta que refleja el estado situacional de la muestra objeto
de estudio en este caso las madres de la ciudad de Ambato en edades comprendidas
entre 25-64 anos, se elige esta edad por el alto margen de compra y delimita la
investigacion. La empresa desarrolla todo una propuesta con enfoques en
diferentes puntos administrativos como el analisis competitivo, el analisis de
cargos, estudio FODA, emitiendo un plan de medios publicitarios que respalda la
venta y distribucion del producto. Los principales medios de distribucion seran a
los diferentes puntos de acopio como son Micromercados, Supermercados y
tiendas exclusivas de la ciudad. El factor econémico luego de elaborar un anlisis
de costos y gastos determinar con los indicadores financieros una tasa interna de
retorno del 18,42% donde esta regla dice que debe ser mayor al porcentaje
estimado en los ingresos que es del 5% en consecuencia se acepta el proyecto;
determina un costos beneficio del 0,29 es decir que de cada dolar invertido se
recupera en 0,29 veces; el tiempo de retorno de la inversion es 6 afios, 6 meses y
19 dias.

Palabras claves; Marketing produccion, Producto saludables, valor agregado.
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ABSTRACT

The purpose of this project is to prepare a business plan that is based on the
creation of an infusion tea company; the product is based on current market
conditions to cover their needs to eat healthy food or drink, it is for this reason
that the company House's Tea creates a tea based on the characteristics of exotic
fruits in trend, which is tea of PITAHAYA WITH STEVIA an added value that
adds to the characteristics of the bidders in the diversity of existing tea. The main
objective is to offer a competitive product according to the demands of the market,
for this reason a survey is developed that reflects the situational status of the
sample object of study in this case the mothers of the city of Ambato in ages
between 25 -64 years, this age is chosen because of the high purchase margin and
limits the research. The company develops a whole proposal with approaches in
different administrative points such as competitive analysis, charge analysis,
SWOT study, issuing a media plan that supports the sale and distribution of the
product. The main means of distribution will be to the different collection points
such as mini market, supermarkets and exclusive stores in the city. The economic
factor after making an analysis of costs and expenditures determine with financial
indicators an internal rate of return of 18,42% where this rule says that it must be
greater than the minimum if ingress that was 5%, consequently accept the project;
it determines a benefit cost of 0,29 that is to say, of each dollar invested, it is
recovered in 0,29 times; The return time of the investment is 6 years, 6 months
and 19 days.

Keywords; Added value, Healthy product, Marketing, Production.
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INTRODUCCION

El presente proyecto que se detalla a continuacién es un plan de negocios para la
elaboracion y comercializacion de té elaborado con pitahaya y stevia, productos

naturales.

En la actualidad el consumo de productos de origen natural como un te ha sido la
pauta para el inicio de este proyecto de graduacion, de tal manera poder establecer
un negocio rentable a partir de la produccion y comercializacion de un té de
pitahaya. El té de pitahaya se considera una bebida que ayuda a las personas que

tienen problemas estomacales como la digestion y metabolismo lento.

Capitulo I se detallara el aspecto de marketing enfocando las especificaciones del
producto y en lo que se distingue de la competencia haciendo una investigacion de
mercado para saber cudl serd su contenido neto, la misma tendrd informacion
nutricional y caracteristicas innovadoras que ofrece el té. Como aspecto innovador
y mas sobresaliente del producto es que sera natural para el consumo de toda la
familia, como factor adicional se habla de la introduccion del producto es la
aceptacion del mismo en el mercado, mediante instrumentos de levantamiento de
informacion como encuestas y experimentos que se ha aplicado a las madres de
familia y familias en general de la poblacién econédmicamente activa de la ciudad

de Ambato, provincia de Tungurahua.

Capitulo 1l del proyecto se define el area de produccion del producto donde se da a
conocer el proceso que se va a realizar por medio de un mapa de procesos, también
presentando la infraestructura, equipos tecnoldgicos que se va a utilizar,
instalaciones necesarias para el proceso, normativas de seguridad e higiene y el
talento humano que ayudara a producir el té natural con pitahaya y stevia. A ello se
determina la capacidad, ritmo y tiempos de produccion, sin dejar de lado los

métodos de control de la calidad del producto.



Capitulo 111 se realiza un anélisis de estrategias donde se establece la mision y vision
de la empresa. Realizando una matriz FODA de los factores externos e internos de
la organizacion. Adicionalmente se proporciona el organigrama estructural y
funcional junto con sus respectivos indicadores y funciones de cada cargo que sera

un facil entendimiento el proceso de produccidon del producto.

Capitulo IV en este capitulo se determina el area juridica que tendra la organizacion
que serd constituida de forma legal en la Supercom como Unipersonal de
Responsabilidad Limitada. También se detalla los procesos de tramites para obtener
patentes y marcas para la proteccion legal del producto, se adjunta los permisos,

procedimientos y licencias faltantes para permitir su funcionamiento correcto.

Capitulo V en este capitulo se detalla toda el area financiera de la investigacion,
este capitulo contiene los calculos e indicadores que son necesarios para determinar
si el proyecto investigado es viable a corto, mediano y largo plazo o caso contrario
no. Existen varios calculos y entre los principales realizados se podra determinar en
plan de inversiones, su forma de financiamiento y detalle de costos y gastos,
también el rol de pagos, depreciaciones, estado de resultados con su respectiva
proyeccion e ingresos, el flujo de caja, su punto de equilibrio; por otro lado entre
los indicadores empleados se podra visualizar el céalculo del VAN, TIR, TMAR,

Beneficio costo y periodo de recuperacion del proyecto presentado.



CAPITULO |

AREA DE MARKETING

DEFINICION DEL PRODUCTO

Especificaciones del Producto

El té tiene varias aportaciones al cuerpo de quién lo consume, los beneficios son
varios desde calmar una congestion, mejorar el sistema digestivo; o simplemente

por tradicion y utilizado como bebida relajante.

Elaborado de todo tipo de planta medicinal o fruta deshidratada, el mercado
constantemente explora mas opciones para satisfacer el mercado que demanda
siempre variedad, calidad y sobre todo resultados benéficos en su salud; una prueba
de que el consumo té dependiendo el pais y las tradiciones es un coadyuvante en las
bebidas diarias.

El origen del té lo encontramos en China, donde supone una bebida muy
preciada y consumida, tremendamente arraigada a su cultura. También la
consumen mucho en India y Camboya. Si hablamos de Europa, Inglaterra
es el pais donde el té goza de méas popularidad, lugar donde se ha creado
incluso un nombre para la hora en la que es mas habitual tomar esta bebida:
la hora del té, que suele ser sobre las 5 de la tarde.

Sin embargo, no existe una Unica variedad de té. Sino que dependiendo de
cuando se cosechen las hojas y brotes y del tratamiento al que se les someta,
estamos hablando de diferentes tipos de tés, todos ellos preparados a partir
de las hojas de la planta Camelia sinopsis. (Pérez, 2017)



Para la descripcion del producto ofertado en base al desarrollo de la investigacion
se ofertard un producto con caracteristicas propias a un té que utiliza frutas
deshidratadas en este caso la Pitahaya, el beneficio es que conlleva en su

elaboracién endulzante natural.

Aspectos Innovadores

El producto tiene como principal elemento la pitahaya que esta compuesta
por antioxidantes, mucilagos, acido ascorbico, fenoles. Las semillas, que
son comestibles, contienen &cidos grasos beneficiosos. La Pitahaya tiene
accion antitumoral, antiinflamatoria y antioxidante, es una fruta que ayuda
a retrasar el envejecimiento celular. Refuerza el sistema inmunologico.
Estimula la produccién de glébulos blancos, rojos y plaquetas. Nos ayudar
a regular el transito intestinal. Reduce el riesgo de padecer infarto cerebral
y cardiaco. (S.L., 2012)

El producto utilizado para el desarrollo del plan de negocios es la pitahaya
presentado como té, su aportacion es que se compagina con el endulzante natural
Stevia este proceso lo diferencia al de la competencia; mejorando las aportaciones
y beneficios al cliente e ingresando al mercado con un producto Unico; en relacion
al precio esta acorde a las necesidades del mercado o en funcion al precio de la
competencia accesible al cliente.

DEFINICION DEL MERCADO

Qué mercado se va a tocar en general

El mercado que se va a tocar en general se encuentra ubicado geograficamente en
la ciudad de Ambato provincia de Tungurahua, con dimensiones demograficas

enfocadas en la familia en general porque es un producto de consumo familiar.

El producto que se va a realizar es un té dirigido al target madres, del canton.



Categorizacion de Sujetos

Tabla 1, Categorizacion de sujetos

Categoria Sujeto
Quién compra? mama
Quién usa? familia
Quién  decide? mama
Qué influye? familia

Fuente: Investigacion de campo

Analisis.- Los sujetos que se van a segmentar son madres de familia, pues es quién

compray toma las decisiones de las mismas sobre el producto que se va a adquirir.

Estudio de Segmentacion

El estudio de segmentacion se tomaré en cuenta dimensiones como la conductual,
demogréfica y geogréafica del sujeto o target al cual se enfoca el producto, que son
las madres en edades comprendidas entre 25 y 64 por su nivel adquisitivo y
frecuencia de compra, por tal razon se considera con mayor enfasis este segmento
del mercado o estas edades de las mujeres, que son madres y generan una demanda
frecuente sobre el producto en estudio, detallando las dimensiones sobre las

variables méas adecuadas.

Dimension Conductual

Tabla 2, Dimension Conductual, de las madres

Variable Descripcion

tipo de necesidad seguridad, fisioldgica
tipo de compra comparacion

relacion con la marca no

actitud frente al producto  positiva

Fuente: Investigacion de campo



Dimension Geograéfica

Tabla 3, Dimension Geogréfica, de las madres

Variable Descripcion  Porcentaje 2010 2017

Pais Ecuador 1,95%  14°483.499 6°579.984

Region Sierra 1,84%  6°449.355 7°327.318

Provincia Tungurahua 1,50% 504.583 560.009

Ciudad Ambato 1,47% 329.856  365.332

Zona Urbana 1,47% 165.185  182.951
Fuente: INEC

Los valores tomados del censo poblacional del 2010 fueron del INEC para poder
proyectar al 2017 con datos como la tasa de crecimiento poblacional nacional es de
1,95%, para la region sierra con el 1,84%, para la provincia de Tungurahua el 1,50%
y para la ciudad de Ambato 1,47% para cada afio proyectado.

Dimension Demografica

Tabla 4, Dimension Demogréafica de las madres

Variable Descripcion Porcentaje 2010 2017

Sexo Total Mujeres 1,47% 85.421 94.804

Edad Entre 25 a 64 afios 1,47% 41.710  46.292

Socioeconémico PEA Mujeres 1,50% 71.261  78.925
Fuente: INEC

Los valores tomados del censo poblacional del 2010 fueron del INEC para poder
proyectar al 2017 con datos como la tasa de crecimiento poblacional a nivel de
Tungurahua es de 1,50%, para poder obtener el valor del afio 2017. (INEC, 2010).

Plan de Muestreo
Prueba piloto

Se realiz6 una prueba piloto, en la ciudad de Ambato para las madres de familia



de la zona urbana, para determinar el valor de SIGMA y conocer el tamafio de
universo, razon por la cual se esta realizando un estudio No Probabilistico.
Se considera solo 30 personas por ser una prueba piloto para conocer las

condiciones de consumo.

¢ Cuantos sobre de Té consume usted a la semana?

Tabla 5, Prueba Piloto

Alternativas Personas Total

1 sobre 6 20%
2 sobres 10 33%
3 sobres 7 23%
4 sobres 4 13%
5 sobres 3 10%
Total 30

Fuente: Encuesta piloto

Gréfico 1. Prueba Piloto

Consumo del producto

40%

20% B Series1

m m

0%

Fuente: Prueba piloto

Analisis.- Una vez realizada la prueba piloto a las madres de la ciudad de Ambato
se puede observar en el grafico que el consumo de 6 madres es de un sobres de té a
la semana que representa el 20%, 10 madres consumen 2 sobres de té es el 33%, 7

mamas consumen 3 sobres de té es el 23%, 4 mamas toman 4 sobres de té es del



13% y 3 mamas consumen 5 sobres de té consumen el 10% de la poblacion que han

realizado la encuesta.

Interpretacion.- En el grafico se puede observar el valor porcentual levantado de la
prueba piloto correspondiente a los sobres de té que adquieren las madres de familia
de la ciudad de Ambato, donde se demuestra que el mayor consumo de bolsitas de

té a la semana es de 2 sobres.

Sigma.

El analisis del proceso estandar sobre la poblacion y muestra del trabajo
investigativo, genera una desviacién estandar, término estadistico referente
a la reduccion de datos informativos sobre diferentes dimensiones donde la
mayor parte de los datos de una muestra tienden a ser agrupados. (CCBY
S.A., 2019)

El valor de Sigma se debe tomar en cuenta con el promedio de los valores obtenidos
en la prueba piloto sobre el consumo de los sobres de té, es decir el valor minimo y

maximo dividido para 2.

Valor mayor + valor menor
o=
#de datos

5+1
0=—

Nl N

o = 3 Sobres de té consumen a la semana
Plan de muestreo, para la Mama

; g2 X z2
Formula: N = ———
EZ

Nomenclatura:

N: ?

o: Sigma = 3 sobres de té semanal



Z: Nivel de Confianza =1.96
E: Margen de error =0.05
0% xZ?

~ (3)%(1.96)%
~(0.05)2

(3)2(1.96)?
T 0052
23,04
~0,0025
N = 9216

El Sigma hace referencia del consumo semanal de té, un andlisis probabilistico
dentro de una semana en relacién a la frecuencia de compra o a la cantidad de cajas

de té que se consumen al mes en funcion a la prueba piloto elaborada.

Nota.- el Universo de trabajo encontrado nos va a servir para proyectar la demanda,
sin embargo este valor es demasiado alto para determinar el nimero de instrumentos
de levantamiento de informacion que se va aplicar, por ello necesariamente se
requiere reducir el valor de Sigma, es decir; si se consume 3 sobres de té

semanalmente, ¢;Cuantos sobres de té se consumiran cada 20 horas?

Nuevo Sigma: 6 = 0.3571 sobres de té cada 20 horas.

0.35712 x 1.962

0,052 = 195.95 Instrumentos

Se debera aplicar 196 encuestas a las madres de familia en la ciudad de Ambato

para levantar la respectiva informacion.



Cuadro de Necesidades

Los siguientes objetivos especificos se obtienen del anlisis del arbol de problemas

y arbol de objetivos del presente proyecto, los mismos que estan adjuntos en los

anexos.

Objetivo General

Ofertar un producto competitivo natural sin preservantes artificiales.

Obijetivo Especifico 1: Determinar el mercado potencial y sus requerimientos
Tabla 6. Cuadro de necesidades O.E. 1

N. Necesidades de informacién  Tipo de Fuente Instrumento

informacion

1 Detallar el segmento de  secundaria Internet Investigador

mercado

2  Seleccionar la secundaria Internet Investigador

dimension, conductual,
geografica
demogréfica del
Segmento de mercado

3 Medir la capacidad de compra  primaria Consumidor  Investigador

del mercado meta

4 Expresar el nimero de la  primaria Datos Investigador

muestra para la aplicacion del investigacion
instrumento en la toma de
informacion

5 Investigar los beneficios que secundaria Internet Investigador

aporta el té a las personas

6 Conocer el tipo de  primaria Consumidor  Encuesta

informacion que requiere el
cliente.

7 Describir el medio de primaria Consumidor Servicios
publicidad y promocion para agrupados
el tipo de mercado

8 Canales de distribucion  primaria Consumidor Encuestas
acorde a las necesidades del
cliente

9 Conocer el impacto ante primaria Familia Experimento
la  presentacion  del
producto

10 Detalle de las caracteristicas  secundaria  Internet Servicios
propias de la pitahaya y sus agrupados

beneficios en su

Fuente: Investigacién de campo
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Objetivo Especifico 2: Cumplir con los estandares de calidad

Tabla 7. Cuadro de necesidades O.E. 2

N.  Necesidades de Tipo de Fuente Instrumento
informacion informacion

1  Detallar los procesos de primaria  Datos de Investigador
produccion investigacion

2  Investigar los puntos secundaria Internet Investigador
criticos  del  producto
(pitahaya deshidratada)

3  Conocer los mecanismos secundaria  Internet servicios
actuales sobre el control agrupados
de calidad

4  Describir la tecnologia secundaria  Internet servicios
adecuada para el agrupados
procesos de empaque Yy
produccion

5  Analizar los gustos y primaria Consumidor Encuesta
necesidades del
cliente

6  Investigar los primaria Consumidor Encuesta
beneficios que busca
el cliente en el té

7 Conocer los aspectos secundaria  Internet servicios
legales y sanitarios agrupados
sobre la produccion
del te

8  Normalizar la linea de primaria Datos de Investigador
proveedores de la investigacion
M.P.

9  Control y supervision del primaria Datos de Investigador
personal investigacion

10 Condiciones fisicas parala  Secundaria Internet Servicios
elaboracion del producto agrupados

Fuente: Investigacién de campo

Disefio y Recoleccién de Informacion.

La metodologia para la recoleccion de informacion y el uso de instrumentos se basa

en el detalle de los objetivos especificos, asi como el uso de una encuesta

considerada como informacion primaria y secundaria.
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DESARROLLO DE INSTRUMENTOS

INFORMACION SECUNDARIA

Objetivo Especifico 1; Determinar el mercado potencial y sus requerimientos

Necesidad 1: Detallar el segmento de mercado

La segmentacién de mercado es un proceso a través del que se fracciona el
mercado en grupos o segmentos de consumidores homogéneos, que relnen
una serie de caracteristicas similares y significativas para la empresa. Esta
segmentacion permite llevar a cabo una serie de estrategias comerciales y
cumplir asi un doble proposito:

. Satisfacer mejor las necesidades de los clientes

. Alcanzar los objetivos comerciales de la empresa. (Mufioz, 2017)

Necesidad 2: Seleccionar la dimension conductual, geografica y demografica

La segmentacion de mercados se puede realizar utilizando las variables de
manera individual o combinando varias variables. Esta ultima opcion
permite concretar ain mas las caracteristicas del sector de mercado.

Variables geogréficas.

El mercado se puede estructurar en funcion de la ubicacion geografica.
Existen diversas unidades para acotar esta division, desde estados, paises,
comunidades, regiones, provincias o condados, ciudades o vecindarios. Las
variables de tipo geogréafica pueden a su vez estar clasificadas en funcion
del tamafio de las ciudades o el clima.

Variables demogréficas.

Es una de las variables mas comunes y faciles de identificar. Consiste en
clasificar a los segmentos de mercado en funcion de factores como edad, el
sexo, estado civil, ocupacion, ingresos, educacion, religion, raza, generacion
0 nacionalidad.

Variables psicograficas.

Consiste en la divisién del mercado en funcion de caracteristicas como la
clase social, el estilo de vida o la personalidad de los consumidores.
Variables de conducta.

Esta segmentacion se basa en la forma en la que el consumidor utiliza el
producto y en los h&bitos de consumo. Este tipo de segmentacion puede ser
en funcion del momento, de los beneficios, del nivel de uso, de la frecuencia
de uso o del nivel de fidelidad. (Mufioz, 2017)

Necesidad 3: Medir la Capacidad de Compra del mercado meta

Una vez analizado las dimensiones del mercado es necesario determinar los
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comportamientos y habitos de consumo.

El objetivo es, en definitiva, identificar las necesidades particulares de
cada grupo. Cada segmento a su vez se puede dividir en subgrupos mas
pequefios llamados nichos de mercado.

A continuacion, seleccionaremos los segmentos de mercado mas rentables
y viables en funcion de los siguientes criterios:

. El rendimiento de las ventas (la diferencia entre los costes y los
ingresos que genera un determinado segmento).

. El volumen de ventas que puede generar (medido por el nimero de
clientes potenciales que tiene cada segmento).

. El potencial de crecimiento que tiene cada segmento de mercado.
(Camara de Comercio, Industria y Navegacion de Santa Cruz de Tenerife,
2014)

Necesidad 4: Expresar el nimero de la muestra para la aplicacién del instrumento

en la toma de informacion

Los factores que influyen en la toma de decisiones del publico objetivo se basan en
los siguientes pasos, cada uno expresado en conceptos basicos que sirven de guia

frente al desarrollo de la investigacion:

Necesidades de clientes.- El objetivo de este apartado es conocer cuéles son
las necesidades de los clientes para posteriormente analizar qué les motiva
en su consumo y poder ofrecérselo.

Tipos de consumidores.- En funcidn del tiempo que transcurre entre aceptar
el producto o la tecnologia que ofrecemos y el cliente en comprarlo, nos
encontramos distintos tipos de consumidores.

Motivaciones de compra.- Debemos comentar cuéles son las motivaciones
que afectan a los diferentes perfiles de clientes. Es decir, el porqué de sus
compras, el como y cuando toman sus decisiones de adquirir un producto, y
donde y cuanto compran.

Procesos de compra del cliente.- En funcion del precio del producto con
respecto a los ingresos del cliente el proceso de toma de decisiones sera
inmediato o por impulso, o requerira de mayor tiempo.

Comportamientos y conducta del cliente en la compra.-Normalmente,
cuando el producto/servicio es nuevo para el cliente, éste recorrera todas las
etapas del proceso de compra. Esto repercutira probablemente en el periodo
de maduracion de la venta.

Atributos en la Compra.- Por ultimo, pensamos que es imprescindible
determinar por qué compra el cliente, es decir, determinar los criterios que
condicionan las decisiones de compra del publico objetivo. (Camara de
Comercio, Industria y Navegacion de Santa Cruz de Tenerife, 2014)
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Necesidades 5: Investigar los beneficios que aporta el té a las personas

“El té, uno de los mejores aliados naturales de tu salud y tu belleza. Reduce los
niveles de colesterol, mejora el sistema inmunoldgico, aporta potentes sustancias
antioxidantes, contiene minerales (como hierro, potasio o calcio), tiene propiedades
diuréticas, digestivas y antitumorales, entre otras”. (Bianc, 2018)

Necesidades 6: Conocer el tipo de informacion que requiere sobre el producto

Tendencias de la Demanda

En este apartado es necesario analizar las tendencias para cada segmento de
mercado y para cada ambito geogréafico. Las tendencias pueden provenir de
cambios en los ciclos econdémicos, tecnoldgicos o de moda por ejemplo. El
objetivo es posicionar los productos y servicios de la empresa de una forma
diferenciada y adaptada a las nuevas exigencias de los clientes. Para realizar
el analisis de las tendencias de la demanda debemos fijarnos en las acciones
comerciales del lider o principal competidor.

Estacionalidad de la Demanda

En este apartado debemos determinar las posibles épocas del afio de bajas
ventas para decidir como incrementarlas.

Ademas, debemos realizar consultas a expertos, analizar y tener en cuenta
los requisitos legales para vender en ese mercado, asi como los canales de
distribucion. (Camara de Comercio, Industria y Navegacion de Santa Cruz
de

Tenerife, 2014)

Necesidades 7: Describir el medio de publicidad y promocién

La publicidad es un proceso de comunicacion masivo que busca promover
la venta de un articulo, servicio. El objetivo del anunciante es persuadir al
receptor.

Los medios publicitarios son los canales que los publicistas utilizan para
lograr este proceso. Los cinco principales medios publicitarios son la prensa,
laradio, la television, la publicidad en exteriores e Internet. (Toscano, 2009)

Necesidades 8: Canales de distribucion

Los elementos implicados dentro de un canal de distribucién suelen ser el
productor, mayorista, minorista y consumidor final. Al establecer una canal, hay

que conocer los distintos intermediarios y como pueden influir en el producto,

14



frente a este analisis interviene el concepto que ayuda a estudiar a profundidad los
canales de distribucién el Marketing Mix pues estudio las condiciones del producto

y el cliente Producto, precio, plaza, promocion y publicidad.

Necesidades 9: Conocer el impacto ante la presentacion del producto

“El visual merchandising es un concepto que engloba el conjunto de técnicas y
herramientas empleadas para presentar los diferentes productos a los posibles
futuros clientes, con el objetivo de llamar la atencion”. (Universidad Internacional

de Valencia, 2018)

Necesidades 10: Caracteristicas de la Pitahaya y sus beneficios como té con

endulzante Stevia

Las propiedades de la pitahaya La pitahaya ayuda en la creacion de glébulos
rojos. EI 90% de la fruta estd compuesto de agua y es rica en hierro, calcio
y fosforo; también contiene vitamina B, C y E. Su valor energético es de
210 kJ/100 g. (Fundacion Wikipedia INC., 2019) (Anexo 18)

“El endulzante natural Estevia tiene varios atributos El estevidsido, uno de los
azucares obtenidos naturalmente de la planta estevia, es unas 300 veces mas dulce
que el azucar de mesa y lo que es mas sorprendente no tiene calorias, reduciendo la
obesidad al disminuir el deseo de consumir dulces que si afectan a tu peso, y evita
la caries dental”.

La hoja de estevia contiene fibra, proteina, hierro, potasio, magnesio, sodio,

vitamina A y vitamina C. (Anexo 18)

Objetivo Especifico 2.- Cumplir con los estandares de calidad

Necesidades 1: Detallar los procesos de produccion

Para saber qué es un proceso de produccion es necesario atender a sus
etapas. Cada una de ellas interviene de forma decisiva en la consecucion del
objetivo final, que no es otro que la transformacion de los productos y/o
servicios con el fin de que estos puedan lograr la satisfaccion del cliente,
cubriendo las necesidades que se extraen de su demanda mediante un
producto o servicio. (Machuca, 2019)

15


https://es.wikipedia.org/wiki/Hierro
https://es.wikipedia.org/wiki/Hierro
https://es.wikipedia.org/wiki/F%C3%B3sforo

Necesidades 2: Puntos criticos de la Pitahaya

La produccion de la pitahaya es uno de los principales puntos criticos pues la
siembra, cuidados y cosecha generan varios procesos de cuidado al ser una planta
delicada en varios aspectos, debe sembrarse en zonas calidas y mantener constante
cuidados quimicos pues las plagas son su amenaza principal. Es muy delicada por
tal razon no existen en el pais otras especies u otro tipo de pitahaya mas que la

amarilla.

Una de las desventajas es que este té impide la absorcion de la vitamina B1 cuya
carencia conlleva problemas nerviosos. La cafeina que posee puede provocar
insomnio e incluso podria intervenir de forma adversa con otros medicamentos. El
efecto antidiarreico que posee, en altas dosis de consumo podria producir
estrefiimiento. No se aconseja su consumo en mujeres embarazadas durante los

primeros meses de gestacion

Necesidades 3: Mecanismos actuales sobre el control de la calidad

El cuidado de la cosecha y la conservacidn es mas detallista pues el ambiente y la
forma de hacerlo son como llegara al consumidor el producto en buenas o medianas
condiciones.

NORMA PARA LA PITAHAYA (CODEX STAN 237-2003)

1. DEFINICION DEL PRODUCTO Esta Norma se aplica a las
especies y variedades comerciales de pitahayas obtenidas de los géneros
Selenicereus e Hylocereus, de la familia Cactaceae, que habran de
suministrarse frescas al consumidor, después de su acondicionamiento
y envasado. Se excluyen las pitahayas destinadas a la elaboracién
industrial.

2. . DISPOCISIONES RELATIVAS A LA CALIDAD

2.1 REQUISITOS MINIMOS En todas las categorias, a reserva de las
disposiciones especiales para cada categoria y las tolerancias
permitidas, las pitahayas deberan: - estar enteras; - estar sanas, deberan
excluirse los productos afectados por podredumbre o deterioro que
hagan que no sean aptos para el consumo; - estar limpias, y exentas de
cualquier materia extrafia visible; - estar practicamente exentas de
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plagas que afecten al aspecto general del producto; - estar practicamente
exentas de dafios causados por plagas; - estar exentas de humedad
externa anormal, salvo la condensacion consiguiente a su remocion de
una camara frigorifica; - estar exentas de cualquier olor y/o sabor
extrafiosl ; - ser de consistencia firme; - tener un aspecto fresco; - estar
exentas de rajaduras en la corteza; - estar dotadas de un peddnculo o
tallo con una longitud comprendida entre los 15 y 25 mm; - estar sin
espinas. Las pitahayas deberan haber alcanzado un grado apropiado de
desarrollo y madurez, teniendo en cuenta las caracteristicas de la
variedad y/o tipo comercial y la zona en que se producen. El desarrollo
y condicion de las pitahayas deberan ser tales que les permitan: -
soportar el transporte y la manipulacion; y - llegar en estado
satisfactorio al lugar de destino. (CONDEX STAN, 2003, pag. 1)

Necesidades 4: Maquinaria para los procesos de produccion del té para infusion.

CTC triangular de envasado: Cortador, enrollamiento y trituracion de hojas CTC,
equipo para realizar la molienda y empaquetado automatico del té de stevia con
capacidad de procesar 30 sobres por minuto con peso promedio de 3 gramos por
sobre. (Anexo 18)

Mesa de acero inoxidable: la mesa sera requerida para realizar operaciones diarias,
el material permite facil limpieza y garantiza la higiene del area, particularmente
servira para la limpieza de hoja seca de stevia para remover impurezas y/o partes
dafiadas para asegurar la calidad de la materia prima. La dimension de la mesa es

de dos por un metro. (Anexo 18)

INFORMACION PRIMARIA

Disefio de la Encuesta.- La encuesta se aplicara a las madres de familia detalladas
en la muestra, con el fin de conocer sus gustos y preferencias acerca del producto

que se va a presentar. Consta de 11 preguntas las cuales han sido seleccionadas para

aplicar a 196 madres de familia de la ciudad de Ambato.
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Anélisis e Interpretacion

1. Serfiale las condiciones por las cuales cree que la gente no consumiria te:
Tabla 8. Refuerzo

Alternativa Respuesta Porcentaje
Tiene efectos secundarios 52 26%
Muy costoso 26 26%
No hay variedad 18 21%
No son buenos para la salud 37 5%
No son féciles de encontrar 10 16%
No aportan en la salud 53 5%
Total 196 100%

Fuente: Elaboracion de las encuestas

Gréfico 2. Refuerzo

H Tiene efectos secundarios

5% B Muy costoso
16 % 27%
® No hay variedad
506

No son buenos para la salud

21% 26 %

B No son faciles de encontrar

® No aportan en la salud

Fuente: Elaboracion de las encuestas

Anélisis.- Se considerar iniciar la encuesta con una pregunta que aporta con
informacion sobre los posibles efectos negativos o la percepcion que la gente tiene

del té, en base a la percepcién de las madres de familia, donde el porcentaje mas
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alto fue el 27% que se indica la condicion de los efectos secundarios como

consecuencia del consumo de té.

Interpretacion.- El tema de salud quedo en primer lugar sobre el refuerzo a la
pregunta 1 donde se encuentra varias caracteristicas del consumo y sus efectos
secundarios; ante esto existe un poco pero considerable porcentaje que indica que
no consume té en infusion que manifesto que no son buenos para la salud, frente a
este dato se considera la falta de difusion de informacion necesaria sobre la

importancia y las virtudes del consumo de té en infusion.

2. Desde su punto de vista que aportaciones benéficas tiene el té:

Tabla 9. Aportaciones benéficas del té

Alternativa Respuesta Porcentaje
Digestion 109 56%
Efecto relajante 37 19%
Bebida Natural 50 25%
Total 196 100%

Fuente: Elaboracion de las encuestas

Grafico 3. Aportaciones benéficas del té

m Digestion
m Efecto relajante
= Bebida Natural

Fuente: Elaboracion de las encuestas
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3. ¢Cuéntas cajas de Té compra usted al mes?

Tabla 10. Compra de té al mes

Alternativas Respuesta Porcentaje

1 caja 62 31%
2 cajas 79 40%
3 cajas 42 21%
4 cajas 7 4%
5 cajas 3 2%
6 cajas 2 1%
7 cajas 1 1%
Total 196 100%

Fuente: Elaboracion de las encuestas

Gréfico 4. Compra de té al mes

® 1 caja
M 2 cajas
M 3 cajas
4 cajas
M 5 cajas
M 6 cajas
B 7 cajas
M 8 cajas

M 9 cajas

Fuente: Elaboracion de las encuestas
Analisis.- La frecuencia de compra que tienen las madres encuestadas es dos cajas

de té al mes en su mayoria representada con el 40%, seguido de una caja al mes con

el 31% y de manera descendente el 21% con 3 cajas;
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Interpretacion.- Es comUn encontrarse con la presentacion en los hogares de cajas
elaboradas para la ubicar en la alacena los tés; es asi que su consumo basicamente
es de dos cajas con variedad de sabores

4, ¢Qué variedad de té es la que con frecuencia usted consume?

Tabla 11.Variedad de consumo

Alternativas Respuesta Porcentaje
Frutales 57 29%
Plantas Medicinales 63 32%
Esencias (canela, clavo de
] 36 18%
olor, anis, te negro)
Mixtos 40 21%
Total 196 100%
Fuente: Elaboracién de las encuestas
Gréafico 5. Variedad de consumo
® FRUTALES
® PLANTAS
MEDICINALES
ESCENCIAS
(canela, clavo de
olor, anis)

Fuente: Elaboracion de las encuestas

Anélisis.- Las madres de familia indicaron que su deseo de consumo de té se basa
en la variedad y con mayor porcentaje estan las plantas medicinales 32%, seguido
de los té frutales con el 29%, el 21% adquiere té mixtos o las combinaciones
existentes en el mercado como por ejemplo manzana y canela; y el 18% consume

té de esencias utiliza de modo de bebida relajante o medicinal también.
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Interpretacion.- EI consumo de té se basa en la necesidad y experiencia de las
madres al haber consumido las diferentes variedades de tés; el que mayor resalta es
él te medicinal o de plantas medicinales que con mayor uso lo hacen por
circunstancias de salud y bienestar estomacal, seguido de los té frutales es una

segunda opciones para su consumo.

5. En orden de importancia indique que factor influye al momento de comprar

té. Siendo la valoracion 1 el mas importante y 5 el de menor importancia:

Tabla 12. Valoracion a los factores de adquisicion de té

Alternativas Valoracion  Respuesta  Porcentaje
Tamafio de la presentacion 4 26 13%
Precio 3 30 15%
Sabor 1 74 38%
Aporte Nutricional 2 48 24%
Marca 5 18 10%

Total 196 100%

Fuente: Elaboracion de las encuestas

Gréfico 6. Valoracion a los factores de adquisicion de té

= Tamafio de la
presentacion

Precio

Sabor
Aporte Nutricional

m Marca

Fuente: Elaboracion de las encuestas

Anélisis.- La valoracion con mayor porcentaje y con mayor puntuacion sobre los
factores que inciden en la decisién de compra de té estuvieron el Sabor con el 38%,

seguido del Aporte nutricional en segundo grado de importancia; el 15% el Precio
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que esta en una puntuacion media, el tamafio y la marca son valores de importancia

muy bajos.

Interpretacion.- Hace algunos afios se comentaba que el precio era el principal
condicionante en las decisiones de compra, este concepto no se aplica en todos los
productos, servicios, etc; actualmente las personas ahora buscan obtener beneficios
y que aporten a su salud para adquirir un bien como es el caso, el consumo de té se

basa en el sabor y en el aporte nutricional que estos brindan.

6. ¢Cuantos sobres de té consume en la semana, en promedio?

Tabla 13. Consumo de sobres de té

Alternativas Respuesta Porcentaje

1 sobre 38 19%
2 sobres 41 21%
3 sobres 34 17%
4 sobres 28 14%
5 sobres 38 20%
6 sobres 0 méas 17 9%
Total 196 100%

Fuente: Elaboracion de las encuestas

Gréfico 7. Consumo de sobres de té

m 1 sobre

m 2 sobres
3 sobres
4 sobres

m 5 sobres

m 6 sobres 0 mas

Fuente: Elaboracion de las encuestas

Anélisis.- El consumo de los sobres de té se determina semanalmente, con el 21%
indican que consumen dos sobres, el 20% de las madres de familia toma 5 sobres,
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19% un sobre, 17% consume 3 sobres, 14% de las encuestadas consume 4 sobres,

y el 9% entres 6 sobres o mas.

Interpretacion.- El mayor consumo de té dentro de las madres encuestadas, es de
dos a cinco sobres; el hecho que disminuye el porcentaje de consumo de mas a seis
sobres indicaron que por lo general consumen un té sobre de té diario en horas

nocturnas y mas de seis sobres no es habitual consumirlo.

7. De las siguientes marcas indique la de su preferencia:

Tabla 14. Marcas preferidas

Alternativas Respuesta Porcentaje
Natural’s Heart 28 14%
Horimans Tea 34 17%
1é té 18 9%
Dofia Petrona 14 7%
Sangay 18 9%
Legs instantaneo 25 13%
Andinan’s 20 10%
AKI 23 12%
MEGAMAXI 16 9%
Total 196 100%

Fuente: Elaboracion de las encuestas

Gréfico 8. Marcas preferidas

m Naturals Heart
® Horimans Tea
mllété

Dofia Petrona
B Sangay
H | egs instantaneo
®m Andinan’s
EAKI

Fuente: Elaboracion de las encuestas
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Andlisis.- Las marcas mas reconocidas dentro de la poblacion objeto de estudio son
Hornians Tea con el 17%, Natural’s Heart con el 14%, 13% te Legz, Aki 12%, 10%

Andinan’s, 9% Sangay, Megamaxi e Ilé Té, y por ultimo con el 7% Dofia Petrona.

Interpretacion.- Las condiciones que marcan la preferencia por determinadas
marcas son varios factores, como el tiempo en el mercado, es decir la tradicion, el
sabor y la facil accesibilidad, por necesidad o circunstancia de compra, la variedad

que aporta y el sabor.

8. De los lugares donde se puede adquirir una caja de té, califique el orden de

preferencia siendo 1 la més frecuente y 4 la menos frecuente.

Tabla 15. Valoracion lugares de adquisicion de té

Alternativas Valoracion Respuesta  Porcentaje

Tienda del barrio 3 36 18%
Micromercados 1 97 49%
Supermercados 2 49 25%
Tienda naturista 4 14 8%

Total 196 100%

Fuente: Elaboracion de las encuestas

Grafico 9. Valoracion lugares de adquisicion de té

® Tienda del barrio

= Micromercados
Supermercados
Tienda naturista

Fuente: Elaboracion de las encuestas
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Andlisis.- Los lugares donde se adquiere con mayor frecuencia el té son los
Micromercados con el 49%, seguido de los Supermercados con el 25%, las Tiendas
de barrio con un 18% y en las Tiendas naturistas con el 8%.

Interpretacion.- La forma como se adquiere el producto depende del sitio, y la
cercania que se encuentra el producto del cliente, por tal razon la mayor parte de la

poblacion encuestada indica que su compra lo realiza en los Supermercados.

9. Manifieste su preferencia, sobre la cantidad de sobres que desea en cada
caja de té:

Tabla 16. Cantidad de bolsitas de té

Alternativas  Respuesta  Porcentaje

5 bolsitas 15 8%
10 bolsitas 42 21%
12 bolsitas 23 12%
20 bolsitas 83 42%
25 bolsitas 33 17%
Total 196 100%

Fuente: Elaboracion de las encuestas

Grafico 10. Cantidad de bolsitas de té

m 5 bolsitas
10 bolsitas
12 bolsitas
20 bolsitas
m 25 bolsitas

Fuente: Elaboracion de las encuestas

Analisis.- Con una representacion del 42% indicaron que las cajas de té contienen

20 bolsitas, seguidas del 21% que indicaron que llevan 10 bolsitas de té.
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Interpretacion.- Las empresas dedicadas a la produccién de té de infusion por lo
general presentan su producto con la cantidad promedio de bolsitas por cada caja
entre 20-25 bolsitas; esto depende del tamario de la caja y de la cantidad estandar

de empaque

10. De los siguientes medios de comunicacion seleccione el que utiliza para

mantenerse informado.

Tabla 17. Medios de comunicacion

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Redes sociales 69 35%
Radio 33 17%
Television nacional 17 9%
Television por cable 41 21%
Periddico 15 8%
Revistas 21 10%
Total 196 100%

Fuente: Elaboracion de las encuestas

Gréfico 11. Medios de comunicacion

= REDES SOCIALES
#RADIO
TELEVISION NACIONAL
TELEVISION POR CABLE
9% 17% = PERIODICO

EREVISTAS

Fuente: Elaboracion de las encuestas

Analisis.- El principal medio de comunicacion utilizado por las madres son las
redes sociales, con un 35% y prioridad uno, seguido de la televisién por cable con

el 21%, 17% la radio, 10% en revistas y el 9% y 8% periodico y televisién nacional.
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Interpretacion.- En la actualidad la mayor publicidad se la realiza en medios
digitales, por la facilidad y la rapidez en la que llega la informacion al cliente; su
aplicabilidad y costos son bajos y mejora la interaccion con el segmento de mercado

realizado.

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

Tabla 18. Horario de revision los medios de comunicacion

Horario Frecuencia Porcentaje

06 am - 9 am 42 29%
9am-12 pm 14 7%
12 pm-15pm 33 22%
15pm-18 pm 27 10%
18 pm - 21 pm 48 11%
21pm - 00 am 31 22%

Total 196 100%

Fuente: Elaboracion de las encuestas

Gréfico 12. Horario de revision de los medios de comunicacion

m06am-9am
E9am-12 pm
®12 pm-15pm

15 pm - 18 pm
H 18 pm-21 pm
B 21pm-00am

Fuente: Elaboracion de las encuestas
Analisis.- El horario donde regularmente ingresan a revisar los medios de

comunicacion las madres es en un 29% de 6-9 de la mafana, un 22% de 12-15 de

la tarde y de 21-00 horas en la noches.
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Interpretacion.- Depende de las condiciones de tiempo en los cuales las madres,
revisan por lo general su celular el de mayor frecuencia es en las mafianas y un
momento en la tarde y noche ya después de que todo deja realizado; pues las

actividades cotidianas o laborales influyen en su uso o revision.

Disefio de la tabla de experimentos

Tabla 19. Experimentos

Resultado de Experimentos

Producto: Te de Pitahaya con Stevia

Poblacion: 21 mujeres y 18 hombre; total 39 personas

Fecha: 18-ago 18-sep 18-oct

Factores de medicion Secuencia de mejora

# Experimento: 1 2 3

Presentacion Mejorar la Falta Mejorar la
presentacion presentacion presentacion

Sabor Falta sabor de fruta  Se siente la Buen sabor

fruta
Aroma Falta Aroma Aroma medio Aromatico
Endulzante Muy dulce Excelente Excelente
Promedio/10 7,2 8,3 8,7

Fuente: Elaboracion de las encuestas

Para finalizar el experimento de las 39 personas se ha notado un cambio positivo en
las observaciones y el promedio que esta vez fue de 8,7. Dando por hecho la

aceptacion del producto en sabor, endulzante, aroma y presentacion.

Demanda potencial

Existen tres métodos de proyeccion, con la finalidad de estimar datos de la
demanda futuro. EI mas utilizado es el método de proyeccién de consumo
aparente y se elabora con el nimero de habitantes o clientes pues guarda
relacion con una determinante que es el nimero de demandantes (Chambi,
2012).

Se considera una demanda considerando la segmentacion por dimension
demogréfica, utilizando la segmentacion de mujeres en edades comprendidas entre

25y 64 afos respectivamente.
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Tabla 20. Demanda

JAfos a Edades Crecimiento
proyectar  25-64 aflos poblacional
2017 46.292

2018 46.986 0,015
2019 47.691
2020 48.407
2021 49.870

Fuente: (BCE, Banco Central del Ecuador, 2017)

Tabla 21. Demanda por consumo
Detalle 2017 2018 2019 2020 2021

Consumo/ cajas de té 36 36 36 36 36
Demanda real 1'666.512 1°691.509,68 1'716.882,48 1°742.635.80 1'795.307,04

Fuente: Investigacion propia

De acuerdo a la proyeccion por consumo de cajas de té anuales, se obtiene una
demanda a ser abastecida para el afio 2019 es de 1°716.882,48 de habitantes con el
mismo consumo de 36 cajas de té anuales, demanda de mujeres en edades

comprendidas de 25-64 afios.

Gréfico 13. Demanda Potencial

2022
2021
2020
2019
2018
2017
2016

2015
1'666.512 1°691.509,68 1'716.882,48 1'742.635.80 1795.307,04

Fuente: Investigacién propia
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ANALISIS DEL MACRO Y MICRO AMBIENTE

Dentro de la Administracion las 5 fuerzas de Porter quien es el creador de este
concepto, se basa en el mercado y su estudio detallando cinco conceptos que lo

influencias de manera externa.

Rivalidad entre las empresas: es el resultado de las otras cuatro fuerzas, en
funcion de la rivalidad existente entre la competencia, la rentabilidad
obtenida en el sector que sera mayor 0 menor.

Poder de negociacion de los clientes: si el mercado cuenta con pocos
clientes, se corre el riesgo de que estén bien organizados y de que se pongan
de acuerdo en los precios. Esto se convierte en una amenaza para la empresa.
Poder de negociacion de los proveedores: amenaza que corre a cuenta de 0s
proveedores debido al poder de negociacion.

Amenaza de los nuevos competidores entrantes: existen ciertas barreras de
entrada a los nuevos productos que se quieran introducir en un determinado
mercado. Amenaza de productos sustitutos: en los mercados que existen
productos muy similares entre si supone una escasa rentabilidad para la gran
mayoria. (CCBY S.A. 3.0, 2017).

5 Fuerzas de Porter

Gréfico 14. 5 fuerzas de Porter

«Palora poder de « Sustituto Bebidas
negociacion 3 relajantes con un riesgo
— ] de 3

«Stevia poder de

negociacion 3 ~._ *Sustituto energizantes

con un riesgo de 3

/ Proveedores | Producto
/ ,’4;{ ”- :‘\\\'7
il : ‘J
I"‘.‘ Als.tji.//. ] “‘
\'\ Competencia | Clientes /
. \\ Madres de familia
*Marcas |mportadas\\ poder de negociacion 4
riesgo 1 _ > e «Familia  poder de
« Té envasado riesgo 3 j [ negociacion 3

Fuente: (CCBY S.A. 3.0, 2017).
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Poder de negociacién de clientes

El poder de negociacién de los clientes es de relacion con las caracteristicas del
producto con los cuales se va a presentar en el mercado, en ellas esta el sabor precio
y beneficios con la relacion del valor del producto. Asi como también la relacion
con los proveedores que tenemos para obtener la materia prima con la que vamos a

realizar el producto.

Poder de negociacién de proveedores

En funcion al grafico de Porter la empresa cuenta con un nivel de negociacion
medio con puntuacion 3, a esto se suma la negociacion con los proveedores y la
frecuencia de abastecimiento.

Considerando el volumen de compra y los beneficios econdmicos que como
empresa se puede adquirir al contratar proveedores con el uso de descuento al valor

adquisitivo y cantidad de compra.

Amenaza de nuevos entrante

La competencia a nivel nacional es amplia'y cuneta con un mercado a ser abastecido
o inconforme en la mayoria del caso.

La importacion de marcas competitivos no es un riesgo alto por lo cual se considera
un promedio bajo con puntuacién 1.

El riesgo medio-alto se puede dar en la venta de té envasado que es una nueva
opcion en el mercado; aunque el té en infusidn no tiene competidores directos a mas

de las marcas ya establecidas en el mercado.

Amenaza de productos sustitutos

Los productos sustitutos del té son el café, bebidas energizantes, y té envasado frio;

con un nivel de riesgo medio. Para esto es importante considerar que los factores
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benéficos que brinda el té en infusién no se compara con los valores nutritivos que

aportan las demas bebidas.

Rivalidad entre los competidores

En base a un estudio de mercado se determina las caracteristicas de los potenciales
clientes y los factores que maneja la competencia como fuerzas de negociacién en

el mercado; como el precio, producto, promocion y publicidad.

Analisis del Macro mercado
Tabla 22. Matriz de evaluacién EFE

EFE Bésica Mejorada
N V.
Oportunidades Peso Calificacion Calificacién
Ponderado Ponderado
1 Apertura de nuevo 0,15 4 0,6 4 0,6
mercados

2 Libre tratado con Europa 0,03 4 0,12 3 0,09
3 Nuevo gobierno 0,1 4 0,4 4 0,4

w
w

4 Crecimiento del Mercado 0,1 0,3 0,3
Mayor interés por la

5 o o 0,1 3 0,3 3 0,3
educacion alimenticia

V. V.
N Amenazas Peso Calificacion Calificacién
Ponderado Ponderado
1 Inflacién del pais 0,15 1 0,15 2 0,3
Ingreso  de  nuevos
2 ) 0,09 2 0,18 2 0,18
competidores
3 Inestabilidad politica 0,08 1 0,08 1 0,08
4 Costos altos de tecnologia 0,1 2 0,2 2 0,2
Poca participacion en la
5 . 0,1 2 0,2 2 0,2
canasta familiar
Total 100% 1,53 2,65

Fuente: Investigacion Propia.
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Tabla 23. Matriz de Evaluacion EFI

EFI Basica Mejorada
V.
Fortalezas Peso Calificacion Calificacién
Ponderado Ponderado
Producto con  valor 3 0,45
agregado
Abastecimiento continuo 0,1 3 0,3 3 0,30
de la materia prima
Canales de distribucién 0,05 3 0,15 3 0,15
definidos
Compromiso para 0,05 3 0,15
cumplir con las funciones
designadas
Conocimiento de la
» 0,15 4 0,6 4 0,60
produccion
Experiencia en
o 0,10 4 0,40 4 0,30
negociacion
Debilidades Peso Calificacion Calificacién
Ponderado Ponderado
Poca informacién del 0,15 2 0,30
mercado sobre el
producto
Poca informacion sobre la
] 0,08 1 0,08 1 0,16
competencia
Poca experiencia en 2 0,10
proyectos
Pocos recursos propios 0,1 2 0,2 2 0,20
Poca maquinaria para la
) 2 0,2 2 0,10
elaboracion del producto
Inexperiencia en el
0,12 1 0,12 1 0,24
mercado
Total 100% 2,53 2,60

Fuente: Investigacién Propia.
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Anélisis EFE: El valor ponderado emite como resultado 1,53 que estéa por debajo de
la media que es 2,50; frente a este valor cabe mencionar que la matriz EFE detalla
los factores externos; analizado desde dos enfoques las oportunidades y amenazas.
Con el valor ponderado bajo es necesario que ciertas oportunidades deban ser
valoradas con mayor puntuacion y amenazas externas a ser tomadas como ayuda
para mejorar. Se cambid la calificacidn sobre la oportunidad del libre tratado con
Europa de 4 a 3 disminuyendo la calificacion por la poca influencia en este factor;
sobre las amenazas se tomo el factor de la inflacion del pais condicionando un
incremento por la relativa estabilidad actual de 1 a 2. Asi el valor ponderado en

mejora incremento a 2,65 mas que la media considerada.

Analisis EFI: Con un peso ponderado total general 2,50 que se encuentra por encima
de la media, la empresa tiene pocas debilidades como lo es el conocimiento de los
empleados sobre el proceso de produccion, relacionada con el giro del negocio y
tiene fortalezas como alto compromiso de querer que la empresa y el negocio

funcione tanto para el propietario como generando fuentes de empleo.

Matriz de perfil competitivo
Tabla 24. Matriz perfil competitivo

Té de pitahayacon  Hornimans  Natural’s Te Legz Té de
Fact | ant stevia Tea Heart pitahaya
actores Importantes con stevia
Pes Cal V.P. Cal VP Cal VP Cal VP Ca V.P
0
D Canales de 015 1 015 4 0,60 3 0,45 4 060 1 0,15
distribucion
| Calidad del 0,15 2 030 3 0,60 4 0,80 2 040 3 0,45
producto
D Investigacion y 0,35 2 0,70 3 0,10 2 0,40 3 0,60 3 1,05
desarrollo
D  Recursos 0,05 2 0,10 3 045 3 045 4 0,60 1 0,05
financieros
D Maquinaria de 0,05 1 005 2 0,40 2 0,40 2 040 1 0,05
punta
D Posicionamiento 0,25 1 025 2 0,60 2 0,40 3 045 1 0,25
Total 1,00 1,55 2,75 2,90 3,05 2,00

Fuente: Investigacidn Propia
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Andlisis: La elaboracion de una matriz del perfil competitivo, conlleva la
ponderacion en los factores importantes donde la competencia puede tener atributos
mejores comparados a la empresa que recién inicia sus funciones; pero que el
principal es la fortaleza de emprender un negocio con valor agregado y confianza
de querer superar obstaculos y mejorar incluso el servicio y beneficios insatisfechos

dentro de la poblacion objeto de estudio.

Proyeccion de la oferta

Proyeccion Oferta.- “Se utiliza la misma formula de proyeccién de consumo
aparente se estima la oferta futura, y se elabora un analisis historico de la oferta que

refleje el nimero de ofertantes” (Chambi, 2012).

Para el calculo de la oferta se ha procedido a levantar informacion de los principales
centros de distribucion masiva de alimentos de la ciudad de Ambato, de igual
manera para proyectar la oferta se tomara a consideracion el porcentaje de inflacion
del periodo 2017.

Tabla 25. Oferta AKI

AKI
Marca Cajas  Unidades Total P.Rep. Total Precio  Total $
Bolsitas  Quincenal afio por caja
Cajas de 20
bolsitas
Marca Aki 100 2 2000 24 480 0,99 475,20
Natural’s 2 12 24 24 288 1,56 37,44
Heart
1e 2 12 24 24 288 1,19 28,56
Horniman’s 3 15 75 24 600 1,19 89,25
Tea
Total 107 69 2.123 1.656 630,45

Fuente: Investigacion Propia.

La oferta presentada por el supermercado AKI con los 4 productos considerados

como las marcas con mayor influencia en la mente de las madres consumidoras
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determina una venta de 630 ddlares con 25 centavos; anuales por la venta de 1.656

cajas de 20 bolsitas de té.

Tabla 26, Oferta TIA

TIA
Marca Cajas  Unidades Total P.Rep. Total Precio  Total $
Bolsitas  Quincenal afio por caja
Cajas de 20
bolsitas
Marca Tia 100 20 2000 24 480 0,99 475,20
Natural’s 3 12 36 24 288 1,56 449,28
Heart
1é 1 12 12 24 288 1,19 342,72
Horniman’s 2 25 50 24 600 1,19 714,00
Tea
Total 106 69 2.098 1.981,20

Fuente: Investigacion Propia.

La oferta presentada por el supermercado TIA con los 4 productos considerados

como las marcas con mayor influencia en la mente de las madres consumidoras

determina una venta de 1.981 dolares con 20 centavos; anuales por la venta de 1.656

cajas de 20 bolsitas de té.

Tabla 27, Oferta Megamaxi

MEGAMAXI
Marca Cajas  Unidades Total P.Rep. Total Precio  Total $
Bolsitas  Quincenal afio por caja
Cajas de 20
bolsitas
Marca 100 5 500 24 120 1,15 138,00
Megamaxi
Natural’s 3 12 36 24 288 1,63 469,44
Heart
Ie 3 12 36 24 288 1,19 342,72
Horniman’s 4 12 48 24 600 1,23 354,24
Tea
Total 110 41 620 1.304,40

Fuente: Investigacion Propia.
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Para la determinacién de la oferta proyectada se detalla primero la suma de todas
las cajas de té de los diferentes centros de venta ubicados en la ciudad de Ambato,

seleccionados AKI, Tia, Megamaxi.

El valor total es de 4296 este se multiplica por el precio por caja promedio que es
$1,20 y da como resultado $5155,20 este valor se utilizara para la proyeccion de la
oferta multiplicado por la inflacion del pais que es 0,47% en el afio 2018.

Tabla 28. Oferta proyectada

Afio Oferta proyectada

2017 5.155,20
2018 7.578,14
2019 11.139,87
2020 16.375,61
2021 24.072,15

Fuente: Investigacion Propia.

Demanda Potencial Insatisfecha

“Se le llama demanda potencial insatisfecha a la cantidad de bienes o servicios que
es probable que el mercado consuma en los afios futuros, ningin producto podra
satisfacer si prevalecen las condiciones en las cuales se hizo el célculo”.
(Balladarez, 2019)

Caélculo de la demanda potencial insatisfecha, se considera la oferta y la demanda
planteada en dolares.
Formula D-O= DPI

Tabla 29. Demanda Potencial Insatisfecha

Afio Demanda Oferta DPI

2017 17795.307,04 5.155,20 17790.151,84
2018 17742.635,80 7.578,14 17735.057,66
2019 1°716.882,48 11.139,87 17705.742,61
2020 1691.509,68 16.375,61 1675.134,07
2021 1'666.512 24.072,15 1°642.439,85

Fuente: Investigacién Propia.
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Promocion y publicidad que se realizara

Plan de promocion y publicidad

Un plan de publicidad es una estrategia escrita de como planea anunciar su
negocio. Publicidad es cualquier forma de llegar a los clientes potenciales a través
de los medios de comunicacion.

“Una estrategia publicitaria establece el método por el cual la publicidad cumple
los objetivos publicitarios. El plan de publicidad describe las tacticas creativas y de
los medios de comunicacion, el presupuesto, el cronograma y otros elementos de la
estrategia.” (Gonzalez, 2017)

e Plan de medios e

1 Objetivos

2 Target

3 Estrategia

7 | Presupuesto v Canales

6 Formatos 5 Medios

Imagen 1. Plan de medios
Fuente: (Zubizarreta, 2014)

En relacion con laimagen presentada con anterioridad, se realiza un esquema donde
se estructura los objetivos que se desea alcanza en funcion a las estrategias de
marketing y publicidad planteadas; como es la promocién en medios digitales, el
uso de radio. Estos, detallados de acuerdo a la respuesta obtenida en la encuesta que

son los medios con mayor aceptacion en el mercado.
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Tabla 30. Plan de publicidad y promocion

Plan de publicidad y promocion

té de pitahaya con stevia

Obijetivo general Objetivo especifico Estrategias Indicador Metas Frecuencia a
revisar
o Determinar los e Detallar las ) Disefio del empaque ~ Estandarizacion de los
Desarrollar un Plan de parametros que caracteristicas de las e Sistema de mecanismos utilizados Trimestralmente
promocion y publicidad intervienen en el plan de herramientas de distribucion a utilizar en la distribucion vy
que sirva de guia en el promocion y publicidad marketing. venta
posicionamiento de la Crear estrategias o Ofrecer un servicio e Creacion de la Incremento de clientes
nueva empresa de que fomenten la post-venta que garantice la pagina web de la empresa. e interesados del 2% al Mensual
produccion de té en interaccioncon losclientes  satisfaccion del cliente. . Revision del 10%.
efusion. on line. target alcanzado
o Definir seguimiento . Controlar la . Estadisticas de la Evaluar la inversion en
e indicadores de inversion  realizada en aceptacion en el mercado. funcion de las Mensual
rendimiento de los canales publicidad y  medios interacciones.
publicitarios digitales vy digitales.

tradicionales

Fuente: Investigacion Propia.
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Objetivo especifico 1

o Estrategias.- Detallar las caracteristicas de las herramientas de marketing

Disefio de empaque del producto

VAVHVLId
PITAHAYA PITAHAYA

-4 .

» 4 g o4 2 II IIII| |II
- 4 » -
- e
#" ’. f AR 40181 700982
. gt .

i st

Imagen 2 Empaque del producto
Fuente: Kinsa Publicidad

El canal de distribucion representa un sistema interactivo que implica a todos los
componentes del mismo: fabricante, intermediario y consumidor. Segun sean las
etapas de propiedad que recorre el producto o servicio hasta el cliente, asi sera la

denominacion del canal. La estructuracion de los diferentes canales sera la

siguiente:
Canal Recorrido
Directo —> —> —>  Consumidor
Corto Fabricante —» — Detallista ~ Consumidor
Largo — Mayorista  Detallista ~ Consumidor
Doble Agente —»> Mayorista  Detallista ~ Consumidor

Imagen 3. Canales de Distribucién
Fuente: Investigacion

Obijetivo especifico 2
o Estrategia.- Ofrecer un servicio post-venta que garantice la satisfaccion del

cliente: Creacion de la pagina web y Revision del target alcanzado.
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Objetivo especifico 3
. Estrategia.- Controlar la inversién realizada en publicidad y medios
digitales. (Anexo 19)

Sistemas de Distribucién a utilizar

Canales de distribucion y venta

Los canales de distribucion a utilizar basado en el analisis exploratorio y resultados
de la encuesta, el local tipico donde el cliente compra el té de infusiones son tiendas,
supermercados y micro mercados, por lo que se ha definido un canal de
comercializacion indirecto en el cual la empresa dispondrd el producto a un
distribuidor (supermercado, tienda), quien se encargara de comercializarlo a

consumidores finales.

Para (Mufiiz, 2017) Dentro del capitulo del mercado, es necesario incluir a
los canales de distribucion por ser estos los que definen y marcan las
diferentes etapas que la propiedad de un producto atraviesa desde el
fabricante al consumidor final. Por ello los cambios que se estan
produciendo en el sector indican la evolucion que esta experimentando el
marketing, ya que junto a la logistica seran los que marquen el éxito de toda
empresa.

Por consiguiente, se determina que la comercializacion dl producto sera de la

siguiente manera:

Grafico 15.Canales de distribucion y venta

y Agentes de Transporte mercados Consumidor
Elaboracion del venta p y final
producto supermercados

Fuente: Investigacion
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Seguimiento de clientes

Para medir el grado de satisfaccion de los clientes es importante conocer su
requerimiento por tal razon se platea preguntas en la encuesta que determinaron
gustos y necesidades.

Asi como el detalle estadistico basado en un analisis comparativo segun las ventas
de cada mes, a méas de los resultados que la propaganda y publicidad genera;
visualizado la aceptacion del cliente en los informes de ventas y aceptacion del

producto en el mercado.

La empresa busca también llevar un control con un software gratuito que existen en
la web disefiadas para el control de comportamiento del consumidor "Mis Clientes
3.02" es una completa herramienta para administrar tus clientes y trabajos
pendientes o finalizados. Su uso es bastante sencillo y almacena toda a la
informacion en un Unico archivo (clientes.mdb) que, si quieres, podes editar con
Microsoft Access. (Anexo 19)

Especificar mercados alternativos
En caso de que el presente proyecto no genere la rentabilidad y beneficio esperado,
se tomaria como alternativa destinar la maquinaria para el embasamiento de

productos procesados, como por ejemplo la deshidratacion de fruta de la zona entre

otros productos de consumo principal.
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CAPITULO Il

AREA DE PRODUCCION

DESCRIPCION DEL PROCESO

Descripcion del proceso de transformacion del bien

Es un producto nuevo para el mercado, es por eso que no existe un proceso

establecido para la elaboracion del mismo de tal manera se realizara una indagacion

acerca de productos similares acerca de la produccidn del té de pitahaya con stevia.

Tomando en cuenta el procedimiento para su elaboracion que son los siguientes

pasos:

Recepcion de la materia prima (Pitahaya y stevia deshidratada).
Dosificado.

Triturado de la pitahaya y stevia.

Mezclado la materia prima para realizar el producto.

Tamizado para lograr un tamafio uniforme.

Pesado para cada bolsita de té.

Envasado en el papel filtro con su respectiva caja.

Sellado del empaque.

Almacenado del producto.

Transporte a bodega del producto realizado.

Detalle de la preparacion de la produccion de té en infusion

Recepcion de la materia.- Se recepta la pitahaya y stevia deshidratada, el procesos

de recepcidn de la materia prima desde su llegada hasta la entrega en bodega es de

30 minutos.
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La materia prima para la elaboracion del té de infusion provendra de proveedores
calificados, la misma que sera recibida en la planta de produccién por el personal
encargado. Se planifica con el proveedor el dia y hora de entrega de la materia prima
y una vez adquirida se procede almacenarla en un lugar asignado dentro de la

empresa.

Dosificado.- El proceso de dosificacion es para graduar la cantidad de la materia
prima que vamos a utilizar, se estima un tiempo de 45 minutos.

El contenido de cada materia prima es de:

Pitahaya, 3 gramos por cada sobre que representa el 75%.

Stevia endulzante, 1 gramo que representa el 25%.

Triturado.- Este proceso requiere un tiempo estimado de 30 minutos pues la
materia prima es entregada en trozos grandes y requiere trituracion para unificar el
producto.

Mezclado.- La mezcla de la materia prima es la pitahaya ya triturada con el
endulzante natural stevia, para consolidar su pesa y estandarizar los porcentajes de
contenido a utilizarse con 20 minutos de proceso.

Tamizado.- Se realiza este paso para que la materia prima tenga un contenido de
un mismo tamarfio para colocar en cada bolsita de té, esto requiere un tiempo de 60
minutos.

Pesado.- Cada bolsita de té contiene 20 gramos y este paso requiere 120 minutos.
Envasado.- Las presentaciones de cada caja van a ser de 20 bolsitas, para esto se
precisa un tiempo de 60 minutos.

Sellado.- Con un sellador a calor se procede a sellar cada bolsita y a mas de esto se
colocara la marca del producto con un tiempo de 30 minutos.

Almacenado.- Se coloca el producto terminado en un estante, ubicado en orden de
fecha de produccion, con un tiempo de 30 minutos.

Transporte a bodega.- Se traslada a bodega donde después sera enviado a las

tiendas de mayor preferencia, con un tiempo de 20 minutos la entrega a bodega.
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Diagrama de procesos (simbologia)

SIMBOLO NOMBRE

- Inicio/ Final

v

Linea de flujo

Entrada /Salida

Proceso

Decisién

4
o
<>

Imagen 4. Diagrama de procesos
Fuente: (smarthdraw, 2018)

Flujograma de procesos

FUNCION

Representa el inicio y el final de un proceso

Indica el orden de la ejecucion de las
operaciones, la flecha indica la siguiente

instruccién

Representa la lectura de datos en la entrada y

la impresién de datos en la salida

Representa cualquier tipo de operacion

Permite analizar una situacién con base en

los valores verdadero o falso

El diagrama ofrece una representacion grafica, donde se puede observar un proceso

establecido paso a paso con relacion del uno con el otro. Facilita también la

seleccion de los indicadores del proceso establecido. (Aiteco Corpotation, 2016)
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Gréfico 16. Flujograma de proceso o recorrido

N. Proceso Q A O ) |::> Tiempo
! Recepcidn de la materia prima w 30 [min
|
2 Dosificado l\\\ 45 [min
3| D .
Triturado | 30 |min
n ]
Mezclado w 20 [min
5 |
Tamizado 1 60 [min
6 — | .
Pesado n I 120 [min
Envasado - ] 60 [min
5 ———
Sellado 1 30 |min
9 ]
\ -
Almacenado n — | 30 |min
10 |Transporte a bodega = 20 | min

Fuente: Investigacién propia
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Mapa de procesos

Direccidn estratégica

ADMINISTRATIVA > VENTAS >

Proceso Productivo

Recepcion de la Dosificado Triturado Mezclado
materia prima

-

> Tamizado > Pesado >> Envasado >> Sellado >
Almacenado Transporte
a bodega

A

»
>

Necesidades del cliente

Apoyo

> Contabilidad >

Imagen 5. Mapa de procesos
Fuente: Investigacion propia

Descripcion de instalaciones, equipos y personas

Descripcion de instalaciones

Las areas para las operaciones del proceso produccion y calidad se estimaron en
funcion a las dimensiones de las maquinas, a la de circulacién necesaria y teniendo
en cuenta los criterios de distribucién de la planta, como, la minima distancia de
recorrido de los operarios, aprovechamiento del espacio y comodidad para los

trabajadores
En la construccion de las areas de oficinas, se tomaran las medidas necesarias para

una buena distribucion de espacio necesario, asi como para la construccion de

bafios, corredores, vestuarios, entre otros, teniendo en cuenta que con el pasar del
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tiempo la empresa se expandira al nmero de personas y maquinaria que utilizaran

los mismos.

Area de produccion: Las paredes se construiran de ladrillo comdn, la division entre
un blogue y otro sera con una puerta corrediza para mayor facilidad de acceso y
menos pérdida de tiempo. Para los pisos se utilizaran baldosas de alto trafico por el
peso de las maquinas, materia prima y productos que se va a utilizar en el proceso
de produccion.

Areas de oficinas, comedor y pasillos: Las paredes seran de ladrillo comun, y
pintura que brinde un buen acabado. Los pisos seran de baldosas blancas con
detalles color vino y con un techo adecuado para tener un a temperatura adecuada.
Los estacionamientos: Los pisos seran de cemento, y se utilizardn para las
divisiones lineas pintadas de un color adecuado para el mismo, segun las normas

de seguridad.

Plano de las instalaciones

Estacionamiento Clientes

Direccion Atencion al B Estacionamiento
Cliente Proveedores y
— Distribuidores

Sanitafio 1| Comercializacion Produccion

= Administracion

Comedor Sanftarios '3 —_— | Almacenes
- 3
; Yy VEy warfos {

: " L~ Laboratorio

i L

Imagen 6. Plano de la planta de produccion
Elaborado por: Ing. José Bonilla (2018)
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Descripcion de equipos

Tabla 31. Equipos para la produccion

Equipo Actividad Especificaciones técnicas Costo

Envasadora Dosifica y envasa acero inoxidable $2.500

acero inoxidable, calibracion
Calcula el peso en L )
Bascula automatica, baterias $1.500
Ib o kg.
recargables

Molino triturador de ) o
] tritura la fruta acero inoxidable, motor
frutos y hierbas . o ) $1.200
) deshidratada trifdsico o monofésico
deshidratadas.

Fuente: Servicios agrupados
En funcion a la tabla de descripcion de equipos, se detalla el costo que tendra la

adquisicion de cada una de las maquinarias a utilizarse en el proceso de produccion.

Descripcion de personas

Tabla 32. Descripcion de personas por tiempo-hora-costo
Actividad Personas Tiempo minutos Horas/hombre

Rec. de la materia

prima 1 30 $1,20ctvs.
Dosificado 1 45 $1,80ctvs.
Triturado 1 30 $1,20ctvs.
Mezclado 1 20 $0,80ctvs.
Tamizado 1 60 $2,40ctvs.
Pesado 1 120 $4,80ctvs.
Envasado 1 60 $2,40ctvs.
Sellado 1 30 $1,20ctvs.
Almacenado 1 30 $1,20ctvs.
Transporte a bodega 1 20 $0,80ctvs.
Total 1 425 $17,80ctvs.

Fuente: Investigacion propia

El valor de cada proceso productivo se detalla en funcion al tiempo estimado por el
costo por hora que da un valor de 17 ddlares con 80centavos por el obrero
responsable de la produccion, el tiempo restante que es una hora lo invierte en orden

y limpieza de su lugar de trabajo.
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Tecnologia a aplicar

La tecnologia que se va a aplicar serd de forma manual y mecénica ya que se va a
utilizar maquinas que tienen que ser manipuladas por el hombre. Cuando hablamos
de la elaboracién del te natural en infusion, se dice que se va a realizar un proceso
de produccién que sigue una secuencia de pasos de forma sencilla y l6gica donde

se podra llevar un control de calidad en varios pasos del mismo.

Para lograr un producto de calidad se contard con todos los factores, elementos,
metodologia y etapas necesarias, para que de esa manera no se desperdicie materia
prima ni recursos como tiempos y movimientos. Tomando en cuenta el
mantenimiento de cada méaquina que se va a utilizar. De esta manera podemos
asegurar un producto que cubra las necesidades del cliente con la mejor calidad que

se puede ofrecer.

FACTORES QUE AFECTAN EL PLAN DE OPERACIONES

Ritmo de Produccién

Tabla 33. Ritmo de Produccion

Actividad Personas Tiempo Tiempo Ritmo de

promedio nominal trabajo

Rec. de la materia

prima 1 20 30 8 h. diarias
Dosificado 1 30 45 8 h. diarias
Triturado 1 20 30 8 h. diarias
Mezclado 1 15 20 8 h. diarias
Tamizado 1 45 60 8 h. diarias
Pesado 1 70 120 8 h. diarias
Envasado 1 30 60 8 h. diarias
Sellado 1 25 30 8 h. diarias
Almacenado 1 20 30 8 h. diarias
Transporte a bodega 1 10 20 8h. diarias

Fuente: Investigacion de campo
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Cada proceso productivo estima un tiempo promedio que se justifica con el valor
nominal, es decir que el tiempo promedio se revalGa de acuerdo a las horas de

trabajo diarias que son 8 horas.

Nivel de inventario promedio

El nivel promedio de inventario se basa en la capacidad a producirse de acuerdo a
al 25% de la capacidad de la maquinaria, y la capacidad que una persona tiene en
la elaboracién del té; de acuerdo a las investigaciones es necesario una persona para
las actividades de enfundado y empaquetado, con la supervision del Jefe de
produccion se promedia una produccion de 7.000 cajas mensuales, 140.000 bolsitas

de té diarias.

Tabla 34. Nivel de inventario promedio

Producto Producciéon Mensual

Té de pitahaya con 7.000 cajas de 20 bolsitas

stevia de te

Fuente: Investigacion de campo

NuUmero de trabajadores
Tabla 35. Numero de trabajadores

NUmero de . . Planta /
trabajdores Cargo Fijo/ Variable Subcontratado
Realizar
1 Administrador funciones segun Planta
perfil
Realizar
1 Ventas funciones segun Planta
perfil
Realizar
1 Operario funciones segun Planta
perfil

Fuente: Investigacion de campo.

De acuerdo a la capacidad instalada y la cantidad de produccion con las cuales inicia

la empresa House's Tea sus actividades; se detalla el personal que se requerird y
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dentro de este detalle es importante indicar que en el capitulo de organizacion se

encuentra detallado cada perfil con sus diferentes funciones.

CAPACIDAD DE PRODUCCION

Capacidad de Produccion Futura

Se refleja la capacidad de produccién futura para 5 afios, y se aplicd con él un
crecimiento del 5% cada afio; el costo de la materia prima se estima en funcion del

costo unitario por caja, y el valor total es mensual.

Tabla 36. Capacidad de Produccién Futura

Detalle Produccion Produccién Produccién Costo Costo
ano mes dia unitario  total MP
Cajas de té 84.000 7.000 350 $0,78 $5.460
a producir
Crecimiento 5%
Afo 1 2 3 4 5
Proyeccion 84.000 88.200 92.610 97.240,50 102.102,53
de la
produccion

Fuente: Investigacion de campo.

DEFINICION DE RECURSOS NECESARIOS PARA LA PRODUCCION

Especificaciones de materias primas y grado de sustitucion que pueden

presentar

Para la especificacion de la materia prima y el grado de sustitucién de los mismos,
se detalla los productos que son similares en aportacion de nutrientes y un sabor
que puede ser utilizado como sustituto, aungue no en su totalidad pues el contenido
de la pitahaya es considerado Unico asi como el sabor endulzante del valor agregado

que contiene el producto (te).
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Analisis. Aunque en el mercado exista una variedad de frutas g aporten a la
digestion, sabemos que no todas las frutas tienen los mismos aportes
nutricionales que se asemeje la una a la otra, cada una brinda su aporte que
le diferencia de las demaés. (Mejor con salud, 2018)

Tabla 37. Proveedores sustitutos

Materia Prima

Importancia

Sustitucion

Proveedor

Pitahaya
deshidratada

Stevia

La pulpa de los frutos de la
pitaya es rica en fibra,
vitamina C, minerales y
fitoalbdminas, mientras que
la cubierta del fruto contiene
betacianina, pectina,
glucosa, maltosa y fructosa,
lo que le confiere enormes
propiedades antioxidantes.

La Stevia no tiene calorias y
tiene efectos beneficiosos en
la absorcion de la grasa y la
presion arterial. Contiene
carbohidratos, proteinas,
vitaminas y minerales.

Pifa
Granadilla
(Medio)

~ Shawy - Desifrut
- Naturexotic

Panela Organica Eco vive - Mayan

(Medio)

sweet

Fuente: Investigacion de campo

CALIDAD

Método de control de calidad

La elaboracion del té se rige bajo los estandares de calidad segun varias normas que

establece el Ministerio de Salud Puablica con el fin de cumplir con todas las

necesidades del cliente para su total satisfaccion. Es por eso que se toma en cuenta

varios parametros para cumplir sus requisitos de calidad, de tal manera poder

brindar un producto acorde a los valores nutricionales requeridos.
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Control de calidad de la Materia Prima.

El proceso del control lleva un maximo de veinte minutos, pues los proveedores
entregan la fruta deshidratada ya empacada, por tal razon solo se verifica el peso,
aroma y frescura; se lo almacena a temperatura ambiente 17° grado centigrados en

la zona sierra.

Dicha empresa pone a disposicién una infraestructura con el cumplimiento de
varios estandares con maquinaria necesaria para la produccion. Se ha disefiado
una hoja de verificacion de la materia prima con los siguientes parametros:
(Anexo 4)

Diagrama Ishikawa

El Diagrama de Ishikawa, también Ilamado diagrama de causa-efecto, es
una representacion grafica que por su estructura también se llama
diagrama de pescado, este consiste en una representacion sencilla en la que
puede verse una especie de espina central, que es una linea en el plano
horizontal, representando un problema a analizar, que se escribe en la
cabeza del pescado. (Monterrey, 2013)

Este diagrama permite conocer las causas y efectos de las variables que intervienen

€n un proceso.

| Mano de obra Maquinaria

Maquinaria
Personal no

. obsoleta
calificado
Falta de Produccién de té

con defectos

Poco personal mantenimiento
Procedimientos En estado de
no estructurados temperatura

/ no adecuada.
Cantidad de
materia prima No certificada
excesiva
Meétodo | | Materia prima

Imagen 7. Diagrama Ishikawa
Fuente: Investigacion de campo
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Normativas y Permisos que afecten su Instalacion

Seguridad e Higiene ocupacional

Se detallan varios estatutos considerados por las entidades que brindan soporte y
respaldo a las empresas en cuanto a su buen funcionamiento, basandose en la
implementacién de la seguridad industrial que garantiza el cuidado del personal,
basado en los riesgos y accidentes que pueda ocurrir dentro de la empresa. Cada
trabajador debera ingresar con todos los equipos o uniformes necesarios a su puesto
de trabajo dando cumplimiento asi a las politicas de seguridad. Las personas que
ingresan a la empresa deberan ser debidamente capacitadas sobre los puntos de

riesgos y la ubicacion de la sefialética

Permisos y Normativas que afectan la instalacion de la Empresa:
En las normativas se aplicard la Normativa INEN 080:2013, que se describe a
continuacion:

REQUISITOS DE ETIQUETADO

e La informacion debe expresarse en idioma espafiol, sin perjuicio de que
ademas se presente la informacién en otros idiomas.

e Previo a la importacion o comercializacién de productos nacionales, deben
estar colocadas las etiquetas permanentes en un sitio visible o de facil acceso
para el consumidor.

e La etiqueta permanente debe contener la siguiente informacién minima:

e Razon social e identificacion fiscal (RUC) del fabricante nacional o
importador.

e Pais de origen.

Definiciones:

Para los efectos de esta norma se adoptan las siguientes definiciones:
Empaque: Empaque. Recipiente o envoltura que estd en contacto directo
con el producto, destinado a contenerlo desde su fabricacidn hasta su entrega
al consumidor, con la finalidad de protegerlo del deterioro y facilitar su
manipulacion.

Etiqueta permanente: Etiqueta que es cosida, adherida o fijada a un producto
por un proceso de termo fijacion o cualquier otro método que garantice la
permanencia de la informacion en el producto, por lo menos hasta la
comercializacién del producto al consumidor final. Es la que contiene la
informacion minima requerida en este reglamento.

Etiqueta no permanente: Etiqueta colocada a un producto en forma de
etiqueta colgante u otro medio analogo que pueda retirarse del producto o
que figure en su empaque. Estas etiquetas pueden contener informacion de
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marca, de control, o cualquier otra informacién que el fabricante o
importador considere necesaria. Proceso de colocacion o fijacion de la
etiqueta en el producto. (INEN, 2013)

Aprobacion de planos

Solicitud dirigida al Gerente General de la EMBA-EP, en la que se indique
el area total de construccion, nimeros de pisos, direccion y demas datos
generales del proyecto.

a) Dos juegos de copias de los planos del Proyecto donde conste el
conjunto de instalaciones del sistema de prevencion y control de incendios,
disefiados para el proyecto sean éstos hidraulicos, eléctricos o especiales: y
la ubicacion correspondiente de los implementos manuales con su
correspondiente simbologia y ubicacién, los mismos que iran con la
abreviatura EE de Estudios Especiales. En caso que la complejidad del
proyecto amerite, se presentaran los planos individuales con cada uno de los
sistemas adoptados. Se graficara la simbologia correspondiente y los planos
iran firmados por el profesional responsable.

b) Memoria técnica del o los sistemas de prevencion y control de
incendios con la firma del profesional responsable.

c) Isometria del sistema contra incendios.

d) Copia de la carta de pago del impuesto predial del afio presente.

e) Copia del RUC de quien solicita la aprobacion.

f) Copia del plano arquitectonico donde conste los m2 de construccion.

1. CD con toda la informacion (memoria técnica y planos) (Empresa
municipal cuerpo de bomberosde Ambato EP, 2018)

Requisito para obtencion del Permiso Ambiental a través del Sistema Unico de
Informacién Ambiental SUIA (ONLINE).

El Sistema Unico de Informacion Ambiental, SUIA, busca integrar toda la
informacion ambiental en un solo lugar para generar indicadores
Geograficos, Documentales, Estadisticos y Automatizacion de procesos
institucionales. Esta aplicacion WEB fue desarrollada para la gestion de
tramites y proyectos encaminados al control, registro, mantenimiento y
preservacion del medio ambiente. La implementacion del sistema se realizd
en Febrero de 2012, con el proceso de Regularizacion Ambiental a través de
la emision de Fichas y Licencias Ambientales a nivel Nacional. (Ambiente,
2012)

Requisitos fisicos — quimicos
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Tabla 38. Requisitos fisicos - quimicos

Requisitos Max. Metodo de ensayo
Humedad 12 NTE INEN 1114
Cenizas insolubles de
HCI al 10%, % m/m. 2 NTE INEN 1118

Fuente: NORMA INEN

Los productos deben estar exentos de microorganismos patdgenos y sustancias

toxicas producidas por estos, que puedan ocasionar un peligro para la salud.

58



CAPITULO Il

AREA DE ORGANIZACION Y GESTION

ANALISIS ESTRATEGICO Y DEFINICION DE OBJETIVOS

Vision de la empresa

“La empresa House's tea tiene como vision generar en el mercado una gran
aceptacion con su producto inicial Té de pitahaya con Stevia, y contar para el 2024
un incremento en sus ventas del 15%; abarcando los principales centros de acopio

de la ciudad de Ambato y de la region”.

Mision de la empresa
“Brindar a nuestros clientes un producto saludable y de calidad a través de
componentes naturales como la pitahaya con endulzante Stevia, cuidando el medio

ambiente y generando trabajo a la sociedad”.

Andlisis FODA

FODA.- Es necesario elaborar un estudio a profundidad de las fortalezas y
debilidades internas de la empresa; asi como conocer las oportunidades y amenazas
tanto del mercado local e internacional, para esto es necesario realizar un analisis

FODA, que brinde las directrices necesarias para tomar decisiones oportunas.

El término FODA “es una sigla que se forma con los términos Fortalezas,
oportunidades, debilidades, amenazas. Denominada asi por el analisis o estudio que
permite conocer estas caracteristicas de una empresa o proyecto, detallandolas en

una matriz cuadrada. (Pérez J. , 2017)

59



Objetivos

Obijetivo General

Ofertar un producto competitivo natural sin preservantes artificiales.

Obijetivos Especificos

o Determinar el mercado potencial y sus requerimientos
o Cumplir con los estandares de calidad.Objetivos SMART

Tabla 39. Mapa estratégico

Mapa Estratégico de la empresa House’s tea

ANO ESTRATEGIAS POLITICAS OBJETIVOS
Realizar capacitacion Cumplir con el proceso de  Establecer un plan de
acerca del manejo de los capacitacion necesario. capacitacion con el fin de
Afio 1 procesos de fabricacion obtener los conociminetos
necesarios para el manjeo de
los procesos de fabricacion.
Distribuir el producto en  Cumplir con la fecha de Ingresar al mercado con un
Afio 2 tiendas y mercados de los entrega del producto. producto de calidad que sea
diferentes sectores de la reconocido por su marca.
zona
Realizar publicidad del Verificar los costos y elegir  Establecer una campafia de
Afio 3 pruducto en medios de los mas adecuados. publicidad adecuada para el
comunicacion producto.
Conseguir una materia ~ Asegurar materia prima de  Conseguir proveedores
prima de calidad con calidad en buen estado. directos a un precio
Afio 4 proveedores directos . determinado, en las mejores
condiciones.
Obtener creditos Apalancamiento de creditos  Aumentar el espacio fisico del
bancarios en las con un representante de las  area de producion dentro de
instituciones de mejor instituciones bancarias. la empresa.
Afio 5

opcion, con el fin de
mejorar la infraestructura
de la empresa.

Fuente: Investigacion de campo
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ORGANIZACION FUNCIONAL DE LA EMPRESA

Organigrama Estructural

Gréfico 17. Organigrama Estructural de la empresa House’s Tea

GERENCIA

VENTAS PRODUCCION

REFERENCIA
Relacién de mando

Relacion de linea

Fuente: Investigacién de campo

Organigrama funcional

Grafico 18. Organigrama Funcional de la empresa House’s Tea

GERENCIA

Ejercer la direccién administrativa,
operativa de la empresa.

VENTAS PRODUCCION

Lograr que los canales de
distribucion sean los mas
adecuados para la venta del
producto.

Lograr que el proceso de
produccién cumpla los estandares
de calidad requeridos.

REFERENCIA

I__L’ Relacion de mando

= Felacion de Linea
--[] Relacion de Apoyo

Fuente: Investigacion de campo

Describa brevemente los cargos del organigrama
Cada puesto de trabajo presentado en este plan de negocio es en base a la

competencia del mismo, tomando en cuenta varios aspectos como experiencia
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laboral, nivel de formacidn y conocimientos en las respectivas areas, con el fin de
poder desempefiar de manera correcta las funciones encomendadas por las

organizaciones

Perfil de gerente
Tabla 40, Perfil del Gerente

Informacion basica

Puesto: Gerente
Jefe inmediato: Ninguno
Supervisa a: Jefes departamentales

Naturaleza del puesto

Ejerce la direccion administrativa de la empresa

Funciones

Gestionar las actividades administrativas de la empresa.

Representar juridica y legalmente a la empresa.

Delegar a sus subordinados funciones y tareas correspondientes.

Respetar y hacer respetar las politicas de la empresa.

Elaborar planes y proyectos para mejora del funcionamiento de la organizacion.

Revisar y monitorear el manejo econémico de la empresa para la toma de decisiones.

Requisitos minimos para el puesto

Titulo profesional: Ingeniero/licenciado en Administracion de empresas
Experiencia: 3-5 afios.

o Elaboracién de planes estratégicos.
Habilidades: . Manejo de software.

o Talento humano

o Manejo de relaciones interpersonales

o Liderazgo
Formacion:

Derecho laboral, marketing estratégico, Contabilidad

Fuente: Investigacién de campo
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Perfil operativo

Tabla 41. Perfil operativo

Informacion basica

Puesto: Operativo de produccion
Jefe inmediato: Gerente
Supervisa a: Ninguno

Naturaleza del puesto

Cumplir los parametros para la elaboracion del producto con las normas

establecidas.

Funciones

Recepcion de la materia prima
Manejo de la maquinaria
Elaborar registros diarios de la produccion y de la calidad del producto.

Realizar las actividades requeridas por su jefe inmediato

Requisitos minimos para el puesto

Titulo profesional:  Bachiller técnico

Experiencia: 1-2 afios.
Habilidades: . Responsable
o Flexible a cambios
o Honesto
o Trabajo en equipo
o Analitico
Formacion:

Procesos, Produccion.

Fuente: Investigacion de campo
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Perfil de ventas

Tabla 42. Perfil de vendedor

Informacion basica

Puesto: Vendedor
Jefe inmediato: Gerente
Supervisa a: Ninguno

Naturaleza del puesto

Lograr que los canales de distribucién y venta sean los mas adecuados para el

producto.

Funciones

Prepara planes y presupuesto de ventas
Cumple las metas y objetivos establecidos por gerencia.
Elegir canal de venta y distribucion.

Realiza estrategias de venta y captacion de nuevos mercados

Requisitos minimos para el puesto

Titulo profesional: Ingeniero en Marketing - Administracion

Experiencia: 2-3 afios.
Habilidades: . Responsable
. Honesto

o Actitud positiva

o Trabajo en equipo
. Carismatico
° Visionario

Estrategias de ventas, promocion y publicidad, mercadeo,

Formacion: planificacion.

Fuente: Investigacion de campo
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Control de Gestién

Haga un listado de los indicadores de gestion necesarios.

Tabla 43. Indicadores de Gestidn

Areas Indicadores

Gerencia Productividad de mano de obra = horas hombre
trabajadas / horas dia

., Productividad = Salidas / Entradas
Produccién

Unidades defectuosas / unidades producidas

Impacto en las ventas / Gastos de publicidad

Ventas

Volumen de ventas del producto / Volumen de ventas
de la competencia

Fuente: Investigacion de campo

Necesidades del Personal

Tabla 44. Necesidad del personal

ARo Gerencia Produccién Ventas

1 1 1 1
2 1 1 1
3 1 1 1
4 1 2 2
5 1 2 2

Fuente: Investigacidn de campo

Analisis.- El estudio de este proyecto es para 5 afios, de tal manera que con el pasar
del tiempo se pueda incrementar su productividad e incrementar el personal en la
empresa, dando como opcion aumentar el personal en el area de produccion y de
ventas al tercer afio de funcionamiento y lograr la posicion del producto en el

mercado que ya ha sido segmentado anteriormente.
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CAPITULO IV

AREA JURIDICO LEGAL

Determinacién de la forma Juridica

La organizacion se establecerda de manera juridica como Unipersonal de
Responsabilidad Limitada, para ello debe cumplir lo siguiente:

Toda persona natural con capacidad legal para realizar actos de comercio,
podra desarrollar por intermedio de una Empresa Unipersonal de
Responsabilidad Limitada cualquier actividad econdmica que no estuviere
prohibida por la Ley, limitando su responsabilidad civil por las operaciones
de la misma al monto del capital que hubiere destinado para ello. (Articulo
1 de la Ley de Empresas Unipersonales de Responsabilidad Limitada).
Como se observa, estas Empresas solo pueden tener un titular o gerente-
propietario, designacion con la que lo identifica la Ley, que debe
necesariamente ser una persona natural. No pueden constituir estas
Empresas las personas juridicas ni las personas naturales que segun la ley
no pueden ejercer el comercio. (Articulo 5 de la Ley de Empresas
Unipersonales de Responsabilidad Limitada). Asi lo propusimos nosotros
también en nuestro Proyecto de 1979.

Empresario unipersonal de responsabilidad limitada es el gerente-

propietario de ella.

La Empresa Unipersonal de Responsabilidad Limitada deberd siempre
pertenecer a una sola persona y no podra tenerse en copropiedad, salvo el
caso de la sucesion por causa de muerte a que se refiere el articulo 37 de la
Ley.

La persona natural a quien pertenece una Empresa Unipersonal de
Responsabilidad Limitada se llama "gerente-propietario? y no ?titular?
como lo propusimos nosotros (Articulo 4 de la Ley de Empresas
Unipersonales de Responsabilidad Limitada). En este aspecto la Ley exige
en el constituyente dos calidades: El ser el empresario y el ser el
administrador y representante legal de la Empresa como lo establece, con
claridad, el articulo 38. La proposicion en nuestro Proyecto de Ley era que
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el titular o constituyente podia ser el representante legal de la Empresa, pero
podia también entregar esa representacion a un tercero. Esto nos parece mas
conveniente. (Salgado, 2015).

Patentes y Marcas

Patente municipal

La patente municipal hace referencia a un rubro que se tiene que cancelar de forma
anual en el municipio donde se efectuen las actividades econdmicas.

Requisitos para la obtencién de Patente Municipal:

Registro Unico de contribuyentes

El ruc es el nimero de identificacién para las personas naturales y
sociedades que ejecuten una actividad econdmica en el Ecuador, de manera
ocasional o permanente o a la vez sean titulares de bienes o derechos por los
gue tengan que pagar impuestos. (SRI, 2010)

Como registro una marca

¢Qué es una busqueda fonética?

“Las busquedas fonéticas tienen como funcion verificar si en el Ecuador existen
marcas idénticas o similares a la que se quiere registrar, 0 que ya estén registradas
anteriormente”. (IEPI, 2014).

¢Cuanto cuesta realizar una busqueda fonética?

La busqueda fonética esta evaluada sobre los $ 16,00

“El informe de busqueda especial sobre los siguientes criterios: titular, clase
internacional, afio de registro y solicitudes en trdmite en determinado periodo (por

cada signo distintivo encontrado) esta evaluado sobre los $ 2,00” (IEPI, 2014).

¢Qué es una Marca?

La marca es el signo que le da una distincion a un producto de otros o de las
mismas caracteristicas. Esta puede representarse por una palabra, numeros,
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simbolos, logotipo, disefio, sonido, olor, textura o una combinacion de todos
estos. Para proceder al registro de marca se tiene que distinguir los tipos y
las clases de marcas. (IEPI, 2014)
¢Cuanto cuesta registrar una marca en el Ecuador y cuanto tiempo dura la
proteccion?

El registro de inscripcion o concesion de derecho de marcas con todos los
tramites y solicitudes que se requieren un valor sobre los $ 208,00 USD.
Proteger la marca mediante estos lineamientos dura 10 afios, y son
renovables indefinidamente, la renovacion se puede realizar entre los seis
meses antes y seis meses de la fecha de vencimiento. (IEPI, 2014)

¢Qué es una marca de certificacion?

“La marca de certificacion certifica las mas comunes caracteristicas, de forma
puntual la calidad, los componentes y el origen de los productos o servicios que son

elaborados distribuidos por personas autorizadas’’ (IEPI, 2014).
¢Qué es una marca tridimensional?

“La marca tridimensional ocupa un determinado espacio se considera el alto, ancho
y profundo”. (IEPI, 2014).

¢Cuanto cuesta registrar una marca tridimensional en el Ecuador, y cudnto tiempo
dura la proteccién?

El tramite y las solicitudes para el registro de esta marca se evalGan sobre
los 1.002,00 USD. La proteccion tiene una duracién de 10 afios, y se
renueva de forma indefinida, esta se realiza seis meses antes 0 seis meses
después de la fecha de vencimiento. (IEPI, 2014).

¢Qué es nombre comercial?
Es el rotulo que indica las actividades que el local desarrolla. (IEPI, 2014).

¢ Cuanto cuesta registrar un nombre comercial en el Ecuador, y cuanto tiempo dura
la proteccion?

El tramite y las solicitudes para registrar el nombre comercial estan
evaluados sobre los $ 208,00 USD. La proteccion tiene una duracion de 10
afios, y se renueva de forma indefinida, esta se realiza seis meses antes o
seis meses después de la fecha de vencimiento. (IEPI, 2014).
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¢Qué es un lema comercial?
El lema comercial es la expresion que va sujeta a la marca (IEPI, 2014).

¢Cuanto cuesta registrar un lema comercial en el Ecuador, y cuanto tiempo dura la

proteccion?

El tramite y las solicitudes para registrar el lema comercial estan evaluados sobre
los $ 208,00 USD. La proteccion tiene una duracion de 10 afios, y se renueva de
forma indefinida, esta se realiza seis meses antes o seis meses después de la fecha

de vencimiento
¢Quién puede registrar una marca?

Tienen derecho al registro de una marca las personas naturales o juridicas ya sean

nacionales o extranjeras. (IEPI, 2014).

¢Requiere de firma de abogado para registrar una marca, o una obra de derecho de

autor?
“No es necesario la firma de un abogado (IEPI, 2014).
¢ Qué se puede registrar?

“Se constituye marca al signo que se pueda distinguir de manera individual los
productos o servicios expuestos al mercado, a comparacion de otros ya existentes.
(IEPI, 2014).

Permiso de los bomberos

1. Pago de Predio actualizado

2. Copia del RUC.

3. Copia del Permiso del afio anterior (para verificacion).

4. Informe de Inspeccion, elaborado por el personal autorizado del
Departamento de Prevencion de la EMBA-EP.

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

69



6. Para locales de categoria turistica, de tolerancia y general de acuerdo a
la REFORMA Y CODIFICACION DE LA ORDENAZA DE
CONTROL Y REGULACION DE ESTABLECIMIENTOS DE
DIVERSION Y TURISMO, publicada el 03 de diciembre de 2010,
expedida por el I. Municipio de Ambato deber&n presentar ademas
informe favorable de la Direccion de Planificacion de la Municipal de
Ambato y el permiso Unico para su instalacion otorgado por el IMA de
acuerdo al Art. 9 y Art. 28 de la mentada Ordenanza. (Empresa
municipal cuerpo de bomberosde Ambato EP, 2018)

Tramites del GAD municipalidad de Ambato

El sistema GADMATIC se implementa segin Ordenanza N° 100.61.8 Ref.
ADM -7 — 2015 Publicada en el Reg. Oficial N° 492

Articulo 2.- Procedimientos. - el usuario accederd mediante una clave
personal gque sera asignada en el Balcon de Servicios y debera escoger la
opcidn que requiera y descargar el formulario para un tramite definido en la
pagina WEB del Gobierno Autonomo Descentralizado Municipalidad de
Ambato, el mismo que sera llenado segln la necesidad.

Fuente: (GAD Ambato, 2018)
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PLAN DE INVERSIONES.

Segun (Valencia, 2013) menciona que plan de inversién consiste en la
aplicacion de recursos financieros para la creacién, renovacion, ampliacién
0 mejora de la capacidad operativa de una empresa. Dicho de otra manera,
consiste en un modelo sistematico, al seguir una serie de pasos, con el
objetivo de guiar las inversiones ya sean estas actuales o futuras al camino

mAas seguro.

Para el funcionamiento del plan de negocios de produccion y comercializacion de
Té de Pitahaya con Stevia se requerira realizar inversiones con la finalidad de

adquirir los recursos y materiales necesarios, los cuales se detallan continuacion:

CAPITULO V

AREA FINANCIERA

Tabla 45. Plan de inversiones

PLAN DE INVERSIONES

Cantidad Descripcion Valor
unitario
Infraestructura
1 Terreno $ 13.500,00

Instalaciones y remodelaciones

1 Instalaciones Eléctricas $ 320,00

Muebles y Enseres

Herramientas

3 Escritorios $ 125,00
3 Sillén giratorio $ 55,00
1 Anaquel de archivo $ 120,00
1 Sillén de oficina $ 150,00
1 Mesa de trabajo $ 130,00
1 Lavadero $ 95,00

Total (usd)

$ 13.500,00
$ 13.500,00
$ 320,00

$ 320,00
$1.035,00
$ 375,00

$ 165,00

$ 120,00

$ 150,00

$ 130,00

$ 95,00

$ 104,00
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4 Basureros industriales $ 20,00 $ 80,00

5 Gabetas $3,00 $ 15,00
3 Baldes $ 3,00 $9,00
Magquinaria y equipo $ 7.900,00
1 Molino triturador de frutos y hierbas $ 2.500,00 $ 2.500,00
1 Mesa de acero inoxidable $ 300,00 $ 300,00
1 Embaladora $ 200,00 $ 200,00
1 Contenedor para mezcla de acero $ 200,00 $ 200,00
inoxidable
1 Bascula $ 700,00 $ 700,00
2 Extintores $ 50,00 $ 100,00
1 Empacadora de té con envoltura $2.800,00 $2.800,00
externa
1 Impresora térmica $1.100,00 $1.100,00
Equipo de computacion $1.830,00
2 Computadoras $ 750,00 $ 1.500,00
1 Impresora multifuncional $ 330,00 $ 330,00
Suministros de oficina $ 254,70
1 Caja registradora $ 120,00 $ 120,00
1 Teléfono $ 80,00 $ 80,00
6 Folders $1,20 $7,20
2 Grapadoras $2,75 $5,50
3 Papel bond $ 3,00 $9,00
2 Tijeras $1,50 $ 3,00
2 Factureros $ 15,00 $ 30,00
Inventario (primer mes) $ 837,50
50 Kilos Pitahaya deshidratada $ 10,50 $ 525,00
50 Kilos Stevia deshidratada $6,25 $ 312,50
Gastos de  Constitucion Y $2.392,00
Organizacion
1 Registro de la marca $242,00 $242,00
1 Patentes y licencias $ 150,00 $ 150,00
1 Capacitacion entrenamiento $ 500,00 $ 500,00
1 Tramitador para Documentacion $ 1.500,00 $ 1.500,00
Capital de Trabajo $28.173,20

Fuente: Investigacidn propia.
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La tabla de inversiones presentada anteriormente se encuentra dividida segun el tipo
de inversion, iniciando por el local en el cual funcionara el negocio, del mismo
modo las instalaciones y remodelaciones, las cuales se requeriran para adecuar el
espacio fisico para que permita el funcionamiento adecuado y desarrollo de los
procesos; sumados al valor de imprevistos con el porcentaje del 5% mas al capital
de trabajo inicial. Se establecen los muebles y enseres necesarios, también los
equipos y maquinarias indispensables para la produccion los cuales fueron
establecidos en los estudios anteriores, ademas se toma cuenta los inventarios con
los que se contara para la produccién, de igual manera se cuentan los gastos de

constitucion en los que se incurrira.

PLAN DE FINANCIAMIENTO.

Segun (Ricky, 2010) el financiamiento representa un plan de estrategias de
operacion mediante la inversion, el cual muestra cuanto dinero se necesita
para abrir el negocio y mantenerlo. En si se considera como procesos de
analisis de las diversas alternativas de inversion y financiacion, el presente
proyecto se pretende financiar por medio de recursos propios y fuentes de
financiamiento externas, como son los préstamos en instituciones
financieras publicas o privadas que funcionan en nuestro pais.

Tabla 46. Forma de Financiamiento

Forma de financiamiento

DESCRIPCION TOTAL (USD)  PARCIAL (%)  TOTAL (%)
Recursos propios $ 15.173,20 100,00% 53,86%
Efectivo $ 1.673,20 11,03% 5,94%
Bienes $ 13.500,00 88,97% 47,92%
Recursos de terceros $ 13.000,00 100,00% 46,14%
Préstamo privado 0,00% 0,00%
Préstamo bancario $ 13.000,00 100,00% 46,14%
Total $ 28.173,20 100,00%

Fuente: Investigacidn propia.

Acorde a lo que se puede apreciar en el plan de financiamiento muestra que los
recursos propios, conforman la cantidad de $ 15.173,20 los cuales representan el

73



53.86% de la inversion necesaria para la ejecucion del proyecto. De la misma
manera los recursos de terceros tienen un equivalente a $ 13.000,00 los cuales
representan el 46.14% restante de la inversion, pues este es el préstamo que se

realizara a una institucion financiera.

CALCULO DE COSTOS Y GASTOS.

Para la elaboracion del Te de Pitahaya con Stevia los costos en los que se incurriran
van desde necesidad de la materia prima hasta el almacenamiento como producto
terminado. Entre estos costos se encuentran la materia prima, la mano de obra y los

costos indirectos de fabricacion.

Como fundamento tedrico se entiende por costos a “los desembolsos en unidades
monetarias o sus equivalentes, que estan relacionados con la funcion de produccién
tales como: Materia prima directa, mano de obra directa y costos indirectos de
fabricacion, que implican una disminucién en las cuentas de activo y un aumento
en la cuentas de pasivo, en donde se invierten el valor de bienes y servicios,

originando beneficios presentes o futuros.” (M., 2012)

Diferenciadas entre costo y gasto.- De la lectura de las definiciones se
identifica una clara diferencia: El costo es la erogacion en que se incurre
para fabricar un producto. El gasto es la erogacién en que se incurre para
distribuirlo y para administrar los procesos relacionados con la gestion,
comercializacién y venta de los productos, para operar la empresa o
negocio. (WordPress, Gerencie. com, 2016)

a) Detalle de Costos

Costos.- “El costo es el esfuerzo econdmico que se debe realizar para lograr un
objetivo operativo (el pago de salarios, la compra de materiales, la fabricacion de
un producto, la obtencion de fondos para la financiacion, la administracion de la
empresa, etc.). Cuando no se alcanza el objetivo deseado, se dice que una empresa
tiene pérdidas” (Pérez, 2008).
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Tabla 47. Detalle de costos

Descripcién Unidad Cantidad Costo Costo Costo anual
mensual unitario mensual
requerida
Materia Prima $ 837,50 $10.050,00
Pitahaya Deshidratada Kg 50 $ 10,50 $ 525,00 $ 6.300,00
Stevia Deshidratada Kg 50 $6,25 $312,50 $ 3.750,00
Mano de obra directa $ 519,55 $6.234,60
Obrero Persona 1 $ 519,55 $519,55 $6.234,60
Costos Indirectos de $941,88 $11.302,50
Produccion
Caja para té Cartén 7000,00 $0,10 $ 700,00 $ 8.400,00
Rollo de papel filtro metros 500,00 $0,08 $ 40,00 $ 480,00
Piola para bolsitas rollos 30,00 $4,50 $ 135,00 $1.620,00
Depreciacion AF Produccion $ 66,88 $ 802,50
Total $ 540,98 $2.298,93 $27.587,10

Fuente: Investigacion propia.

En funcion al detalle de la tabla se considera el desglose de la materia prima, mano

de obra directa y; dentro de los costos indirectos de fabricacion se incluye la mano

de obra directa Jefe de Produccion haciendo también una divisién diferencial en la

depreciacion utilizando para este caso, la depreciacion de los activos fijos de

produccion.
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b) Proyeccion de Costos

Tabla 48. Proyeccidn de costos

1 oo COSTOS ~ C0STOS ~ C0STOS ~ C0STOS ~ COSTOS
DERRIN MENSUAL | FIJO | VARIABLES TRLAD! FIO | VARIABLES LA FIO | VARIABLES OTRLA: FIO | VARIABLES TORLAS FIO- | VARIABLES | TomaL Afl05
MateriaPina 8370 1005000 $0007.4 S01470 0193 024028
Pieraa Destaada 5250 63000 300 63960 S63eL H3% 6B 6}5 %MD 608 %492
St st~ §31250 S0 KA 8RB RBd BkYU AT IH gaLl K8
Manoce obradirecta ~ $51954 62448 $626378 6292 B3N %309

Obrro §o0M  §623448 68 S| M0 82 M2 %31 KR I R $305
08 It ck Prod - $ 172308 ’ IR 113552 1140899 1146262 $1151650
Coppeate — $T0000 $8A000 6400 AT T ICACR TN 000 B51900 o0 SN
Rolocepapelfo ~ $4000 SN S0 §80.% §00.2 MR SN 680 BN 1))
Poparabobizs ~ $13500 SLE00  SLe00 SLeTsl  SLeaThl SLEBG  SLED SLoR%  SLe® SLEneT  SLEN0GT
JpeconAFProdec - $6685  SBN0 0050 S 060 S006 e BB $ WO S
Tod §30022 §10%% S50 5% §100(6 S665 STI60 SR8 STBR S8 IR SB180
Fuente: Investigacién propia.

La proyeccion de los costos toma un horizonte a futuro de cinco afios, para ello se basa en el indicador de crecimiento el cual es la tasa

de inflacion del periodo 2018 correspondiente al 0,47%, segun datos otorgados por el Banco Central del Ecuador.
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C) Detalle de Gastos

Un gasto es toda aquella disminucién del patrimonio neto de la empresa (toda
salida de dinero) en funcion del correcto desarrollo de las actividades; puede ser
fijo o variable (o incluso inesperado), puede ser operacional o no operacional, pero
siempre sera para desarrollar las actividades de la empresa. (WordPress, Qué es el
gasto en contabilidad, 2018)

Tabla 49. Detalle de gastos

GASTOS ADMINISTRATIVOS

UNIDAD

VALOR FRECUENCIA VALOR VALOR
DETALLE DE UNITARIO DE COMPRA  MENSUAL ANUAL
MEDIDA
SUELDOS Y
SALARIOS $ 650,50 $ 7.806,00
Sueldos del
Administrador dolares $ 0,00 0,00 $ 650,50 $ 7.806,00
SUMINISTROS
DE OFICINA $ 54,70 $ 656,40
Folders unidad $1,20 6,00 $ 720 $ 86,40
Grapadoras Caja $2,75 2,00 $ 550 $ 66,00
Papel bond resma $3,00 3,00 $ 9,00 $ 108,00
Tijeras unidad $1,50 2,00 $ 3,00 $ 36,00
Factureros unidad $ 15,00 2,00 $ 30,00 $ 360,00
SUMINISTRO
DE LIMPIEZA $ 20,93 $ 251,20
Escoba unidad $2,00 1,00 $ 200 $ 24,00
unidad
Desinfectantes (galén) $6,00 1,00 $ 6,00 $ 72,00
Trapeador unidad $2,00 1,00 $ 200 % 24,00
Papel higienico u $0,40 4,00 $ 160 % 19,20
Jabon liquido ml $ 13,00 0,33 $ 433 % 52,00
Desinfectante de
manos ml $ 15,00 0,33 $ 500 $ 60,00
OTROS
GASTOS $ 252,22 $ 3.026,64
Depreciaciones AF
Administracion $ 120,22 $ 144264
Servicios
Baésicos $ 132,00 $  1.584,00
Total Gastos
Administrativos $ 1.945,29 $ 11.740,24
GASTOS DE VENTA
DETALLE UNIIDDEAD VALOR FRECUENCIA VALOR VALOR
UNITARIO DE COMPRA MENSUAL ANUAL
MEDIDA
Sueldo del
Vendedor 12,00 $ 593,40 $ 7.064,76
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Publicidad dolares $ 620,00 1 $ 620,00 $ 620,00
Pégina web pagina $ 500,00 1 $ 500,00 $ 500,00
Radio spotieufia ¢ 45 g 12 $ 12000 $  1.440,00
comercial
Total Gasto de
ventas $ 71340 $ 9.680,80
GASTOS FINANCIEROS
DETALLE UNIID[I)EAD VALOR FRECUENCIA VALOR VALOR
UNITARIO DE COMPRA MENSUAL ANUAL
MEDIDA
Pago de intereses $112,84 $1.354,03
Total Gastos
Financieros 0,00 0,00 0,00 $112,84 $1.354,03
TOTAL
GASTOS $1.804,59 $22.775,07

Fuente: Investigacion propia

En base al concepto expuesto por la fuente (Reviso Soluciones Cloud S.L., 2017) se

explica que “Un gasto es una partida que disminuye el beneficio de la empresa o, en su

defecto, aumenta la deuda o pérdida”.

Fondos de Reserva.- El trabajador o servidor con relacion de dependencia, tendré derecho

al pago mensual del Fondo de Reserva por parte del empleador, en un porcentaje

equivalente al 8,33% de la remuneracion aportada al IESS, despueés de primer afio (a partir

del mes 13 de Trabajo). Cada mes el trabajo recibe un proporcional o se guarda la parte

que le corresponde, este valor debe constar en el rol de pagos cada mes asi su pago sea

después del afio de trabajo.
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d) Proyeccion de Gastos

Tabla 50. Proyeccion de gastos

DESCRIPCION GASTO GASTOS . GASTOS i GASTOS i GASTOS . GASTOS .

MENSUAL FIJOS VARIAB TOTALANO 1 FIJOS VARIAB  TOTALANO2 FIJOS VARIAB  TOTAL ANO 3 FIJOS VARIAB TOTAL ANO 4 FIJOS VARIAB TOTAL ANO 5
GASTOSDE ADMINISTRA $ 97835 § 1083264 $ 90760 § 1174024 $  10.88355 $ 911,87 $ 1179542 § 1093471 $ 916,15 $  11.85086 $§  10.986,10 $ 92046 $ 1190656 $ 11.037,73 $ 924,78 $ 11.962,52
SUELDOS Y SALARIOS ~ § 650,50 $ 7.806,00 $ 780600 $ 7.842,69 $ 784269 $  7.87955 $ 7.87955 $ 7.916,58 $ 791658 §  7.953,79 $ 7.953,79
Sueldos del Administracor $ 65050 $ 7.806,00 "s 7.80600 $ 7.842,69 $ 784269 $ 7.879,55 $ 787955 $ 7.916,58 $ 791658 $ 7.95379 $ 9.674,16
SUMINISTROS DE OFICIN $ 54,70 $ 656,40 $ 656,40 $ 659,49 $ 659,49 $ 662,58 $ 662,58 $ 665,70 $ 665,70 $ 668,83 $ 668,83
Folders $ 720 $ 8640 $ 86,40 $ 8681 $ 8681 $ 8721 $ 8721 $ 8762 $ 8762 $ 8804 $ 88,04
Grapadoras $ 550 $ 6600 $ 66,00 $ 6631 $ 66,31 $ 6662 $ 66,62 $ 6693 $ 66,93 $ 6725 $ 67,25
Papel bond $ 900 $ 10800 $ 108,00 $ 10851 $ 10851 $ 10902 $ 109,02 $ 10953 §$ 10953 $ 11004 $ 11004
Tijeras $ 3,00 $ 3600 $ 36,00 $ 3617 $ 3617 $ 3634 $ 3634 $ 3651 $ 3651 $ 3668 $ 36,68
Factureros $ 3000 $ 36000 $ 360,00 $ 36169 $ 361,69 $ 36339 § 36339 $ 36510 §$ 365,10 $ 36682 $ 366,82
SUMINISTRO DE LIMPIE: $ 20,93 $ 25120 "$ 251,20 $ 252,38 $ 252,38 $ 25357 § 253,57 $ 25476 $ 254,76 $ 25596 $ 255,96
Escoba $ 200 $ 2400 $ 2400 $ 411§ 2411 $ 423 $ 2423 $ 2434 $ 2434 $ 2445 $ 2445
Desinfectantes $ 6,0 $ 7200 $ 7200 $ 7234 $ 7234 $ 7268 $ 7268 $ 7302 $ 7302 $ 7336 $ 7336
Trapeador $ 200 $ 2400 $ 2400 $ 411§ 2411 $ 423§ 2423 $ 2434 $ 2434 $ 445§ 2445
Papel higienico $ 160 $ 1920 § 1920 $ 1929 § 1929 $ 1938 § 1938 $ 1947 $ 1947 $ 1956 $ 19,56
Jabon liquido $ 433 $ 5200 $ 52,00 $ 5224 $ 5224 $ 5249 § 5249 $ 5274 $ 52,74 $ 5298 $ 52,98
Desinfectante de manos $ 5,00 $ 6000 $ 60,00 $ 6028 $ 60,28 $ 6057 $ 60,57 $ 6085 $ 60,85 $ 6114 $ 61,14
OTROS GASTOS $ 25222 § 3.026,64 $ 302,64 $ 3.040,87 $ 304087 $§  3.05516 $ 3.05516 $ 3.069,52 $ 3.06952 $  3.08394 $ 3.083,94
lepreciaciones AF Administracic $ 12022 $ 144264 $ 144264 $ 144942 $ 144942 $ 1.456.23 $ 145623 $ 146308 $ 146308 $ 146995 $ 1.469,95
Servicios Basicos $ 13200 $ 1.584,00 $ 158400 $ 159144 $ 159144 $ 1.598,92 $ 159892 $ 1.606,44 $ 160644 $ 161399 $ 161399
GASTOS DE VENTAS $ 713,40 "$ 712080 $ 256000 $  9.680,80 $ 715427 $ 257203 $ 972630 $ 718790 $ 258412 § 9.772,02 $ 722168 $ 259627 § 981794 $§ 725562 $ 260847 $ 9.864,09
SUELDO VENDEDOR $ 50340 $ 7.12080 $ 712080 $ 1.154.21 $ 715427 § 7.187.90 $ 718790 § 7.221,68 $ 722168 $ 7.255,62 $ 7.255,62
PUBLICIDAD $ 62000 $ 620,00 $ 62291 §$ 62291 $ 62584 § 62584 $ 62878 §$ 628,78 $ 631,74 §$ 631,74
Pégina web $ 50000 $ 500,00 $ 50235 §$ 502,35 $ 50471 § 504,71 $ 50708 $ 507,08 $ 50947 $ 50947
Radio $ 120,00 $ 144000 $ 1.440,00 $ 144677 $ 1.446,17 $ 145357 § 145357 $ 146040 $ 1.460,40 $ 146726 $ 146726
GASTOS FINANCIEROS ~ § 112,84 § 1.354,03 $ 135403 § 1.360,39 $ 136039 $  1.366,79 $ 1.366,79 $ 137321 $ 137321 §  1.379,67 $ 1.379,67
PAGO INTERES $ 11284 § 1.35403 $ 135403 § 1.360,39 $ 136039 § 1.366,79 $ 136679 § 137321 $ 137321 § 1.37967 $ 1.37967
TOTAL GASTOS $ 180459 $ 1930747 § 346760 $ 2277507 $§ 1939822 $ 348390 § 2288211 $ 1948939 $§ 350027 § 2298966 $  19.580,99 $ 351672 § 23.097,71 § 1967302 § 3.53325 § 23.206,28

Fuente: Investigacion propia.
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La proyeccion de los gastos toma un horizonte a futuro de cinco afios, para ello se basa
en el indicador de crecimiento el cual es la tasa de inflacion del periodo 2018

correspondiente al 0,47%. (BCE, Banco Central del Ecuador)

Mano de obra.

Es el esfuerzo fisico o mental empleados para la elaboracion de un producto. Se divide

en.

Mano de Obra Directa: Es aquella directamente involucrada en la fabricacién de
un producto terminado que puede asociarse con este con facilidad y que tiene gran
costo en la elaboracion.

Mano de Obra Indirecta: Es aquella que no tiene un costo significativo en el
momento de la produccion del producto. (Gémez, 2016, pag. 2)

En si se puede decir que la mano de obra esta constituida por todas aquellas erogaciones
las cuales son realizadas por el rea de produccion dando instrucciones y guias al personal
con la finalidad de llevar a cabo el proceso productivo, teniendo en cuenta las leyes

vigentes que regulan la materia laboral.

Célculo de la mano de obra segun rol de pagos

Tabla 51, Rol de pagos de mano de obra

CALCULO DE LA MANO DE OBRA
Ingresos Descuentos Valor a
Cargo Cddigo SBU Otros Total Varios | 9.45% | Total pagar
Obrero | OBl $ 39400 $ - $394,00 | $ - $37,23 | $37,23 | $356,77
Totales $394,00 $37,23 | $356,77
Provisiones
Patronal SECAP | IECE 0,5 Fondo de COSTO
11,15% 0,50% % X1l XV Reserva | VACAC | Total MO
$ 43,93 $197 | $1,97 $32,83| $32,83 | $32,83 $16,42 | $162,79 | $519,55
$43,93 $197 | $197 $32,83| $32,83 | $32,83 $16,42 | $162,79 | $519,55
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Fuente: Investigacién propia.

Cabe mencionar que para la proyeccion se tomara en cuenta también las provisiones.

Personal Administrativo

A continuacion se presenta el rol de pagos y las provisiones correspondientes al gasto

administrativo de gerente y contadora.

Tabla 52, Rol de pagos de sueldos Administrativos

CALCULO PERSONAL ADMINISTRATIVO
Ingresos Descuentos Valor a
Cargo Cadigo SBU Otros Total Varios | 9.45% | Total pagar
Administrativo| Adl | $500,00 $500,00 |$ - $47,25|$ 47,25 |$ 452,75
Totales $500,00 $47,25 |$452,75
Patronal | SECAP | IECE Fondo de COSTO
11,15% | 0,50% | 0,5 % X1 XIV | Reserva | VACAC Total ADM.
$5575 | $2,50 | $2,50 $41,67 | $32,83 | $41,67 | $20,83 | $197,75 | $650,50
$5575 [$250 |$250 $41,67 | $32,83 | $41,67 | $20,83 | $197,75 | $650,50
Fuente: Investigacion propia
Personal de Ventas
Tabla 53, Rol de ventas
Ingresos Descuentos Valor a
Cargo Cddigo SBU | Otros | Total | Varios | 9.45% | Total pagar
Vendedor Vnl $450,00| $ - $450,00 | $ - |$42,53|$4253 | $ 407,48
Total $450,00| $ - $450,00 | $ - $42,53 | $42,53 | $ 407,48
Patronal | SECAP | IECE Fondo de COSTO
11,15% | 0,50% | 05% X1l X1V Reserva |VACAC | Total ADM.
$50,18 | $2,25 | $2,25 | $37,50 | $32,83 | $37,50 $18,75 | $181,26 | $ 588,73
$50,18 |$2,25 $2,25 | $37,50 | $32,83 | $37,50 $18,75 | $18126 | $ 588,73

Fuente: Investigacién propia

81




Se detallan los costos designados a cada trabajador segln el organigrama estructural o
funcional que son 2 personas por el momento, dependiendo la capacidad de produccion
que anualmente se incrementa en la empresa se contrataria a mas personas que integren
el grupo de trabajo, donde el costo mensual de acuerdo al primer mes de inicio de
actividades es de $1300.21, valor que incluyen todos los beneficios que por ley son

otorgados a los empleados establecido también por sus funciones y horas de labores (8h).

Depreciacion

De acuerdo al concepto emitido por Gerencie (2018), indica que la depreciacion es el
mecanismo mediante el cual se reconoce el desgaste y pérdida de valor que sufre un bien
0 un activo por el uso que se haga de el con el paso del tiempo. Cuando un activo es
utilizado para generar ingresos, este sufre un desgaste normal durante su vida til que el

final lo lleva a ser inutilizable.

Para Lira (2015), La depreciacion es el resultado de la disminucion del valor que
posee un activo fijo, este puede ocasionarse ya sea por el paso del tiempo en
relacion con su vida (til, por uso excesivo, el desuso, mal manejo técnico, u otros
factores sean estos operativo o tecnoldgicos.

Tabla 54. Depreciacion

Detalle del bien Vida util Valor Porcentaje de Depreciacion
afios depreciacion anual
Activos fijos $1.442,67
administrativos
Terreno 20 $ 13.500,00 5% $ 675,00
Escritorios 10 $ 375,00 10% $ 37,50
Sillén giratorio 10 $ 165,00 10% $ 16,50
Anaquel de archivo 10 $ 120,00 10% $12,00
Sillén de oficina 10 $ 150,00 10% $ 15,00
Extintores 10 $ 100,00 10% $ 10,00
Computadoras 3 $1.500,00 33% $ 500,00
Impresora multifuncional 3 $ 330,00 33% $ 110,00
Caja registradora 3 $ 120,00 33% $40,00
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Teléfono 3 $ 80,00

Activos fijos produccion

Mesa de trabajo 10 $ 130,00

Lavadero 10 $ 95,00

Molino triturador de frutos y 10 $ 2.500,00

hierbas

Mesa de acero inoxidable 10 $ 300,00

Embaladora 10 $ 200,00

Contenedor para mezcla de 10 $ 200,00

acero inoxidable

Bascula 10 $ 700,00

Empacadora de té con 10 $2.800,00

envoltura externa

Impresora térmica 10 $1.100,00
Total $ 24.465,00

33%

10%
10%
10%

10%
10%
10%

10%
10%

10%

$ 26,67
$802,50
$ 13,00
$9,50
$ 250,00

$ 30,00
$ 20,00
$ 20,00

$ 70,00
$ 280,00

$ 110,00
$2.245,16

Fuente: Investigacion propia

Para el calculo de la depreciacion se aplica la formula:

Costo bien—valor residual

anos de vida ntil

De acuerdo al célculo el valor de la depreciacion anual es de $2.245.16

Proyeccion de la depreciacion

Tabla 55. Proyeccidn depreciacion

Detalle del bien afnol ano2 ano3 afio4 afno5

Activos fijos administracion $1.442,67 $1.442,67 $1.442,67  $766,00 $766,00
Terreno $ 675,00 $ 675,00 $ 675,00 $ 675,00 $ 675,00
Escritorios $ 37,50 $ 37,50 $ 37,50 $ 37,50 $ 37,50
Sillén giratorio $ 16,50 $ 16,50 $ 16,50 $ 16,50 $ 16,50
Anagquel de archivo $12,00 $ 12,00 $ 12,00 $12,00 $ 12,00
Silloén de oficina $ 15,00 $ 15,00 $ 15,00 $ 15,00 $ 15,00
Extintores $ 10,00 $ 10,00 $ 10,00 $ 10,00 $ 10,00
Computadoras $500,00 $500,00  $500,00

Impresora multifuncional $110,00 $110,00  $110,00

Caja registradora $40,00 $ 40,00 $ 40,00
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Teléfono

Activos fijos produccién

Mesa de trabajo

Lavadero

Molino triturador de frutos y hierbas
Mesa de acero inoxidable
Embaladora

Contenedor para mezcla de acero
inoxidable

Bascula

Empacadora de té con envoltura
externa

Impresora térmica

Total

$ 26,67 $ 26,67 $ 26,67
$802,50
$ 13,00 $ 13,00 $ 13,00 $ 13,00 $ 13,00
$9,50 $9,50 $9,50 $9,50 $9,50

$250,00 $250,00 $250,00 $250,00 $250,00
$ 30,00 $ 30,00 $ 30,00 $ 30,00 $ 30,00
$20,00 $ 20,00 $ 20,00 $20,00 $20,00
$ 20,00 $ 20,00 $ 20,00 $ 20,00 $ 20,00
$ 70,00 $70,00 $ 70,00 $ 70,00 $70,00
$280,00 $280,00 $280,00 $280,00 $280,00
$110,00 $11000 $110,00 $110,00 $110,00

$2.24516 $2.24516 $2.24516 $1.56850 $1.568,50

Fuente: Investigacion propia.

Célculo de Ingresos

Una vez realizado el estudio de mercado con la finalidad de ofertar el producto de Té de

Pitahaya con Stevia para asi cubrir el mercado insatisfecho, se prosigue a establecer los

ingresos que se percibiran, para ello se define el precio unitario y las cantidades que se

venderan del producto mediante una proyeccion, estableciendo de este modo valores para

el primer afo, y la proyeccion de la cantidad a producirse en los siguientes afios.

Tabla 56. Calculo de ingresos

Unidad Margen de utilidad . Precio
Costo Ingresos Unidades
Detalle de mensual % $ mensuales roducidas de venta
medida 0 P unitario
TedePitahaya o ¢ 200802 750 $172419 $4.02311  7.000  $0,58
con stevia
Totales $2.298,92 $1.724,19 $4.023,11 7.000 $0,58

Fuente: Investigacion propia.

Al realizar los calculos respectivos se ha determinado el costo mensual de produccion al

que corresponde valor de $2.298,92 al que se le ha asignado un margen de utilidad del
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75% considerado bésico para el inicio del producto, mismo que posee un precio unitario

de venta de $0,58 generando asi un ingreso mensual de $4.023,11.

El precio de venta que se encontré bajo la valoracion de la utilidad, puede o no ser
considerado como PVP, ya que se puede generar una utilidad mas alta en funcién de los
bajos costos que genera la produccion de té de pitahaya con stevia. Es decir, que se puede

incrementar el margen de utilidad a un 80%-100-120%.

Proyeccién de ingresos

Para cada uno de los 5 afios también se proyecto la produccién a un 5% anual, asumiendo

que cada afio crecera en dicha cantidad.

La proyeccion de los ingresos se elabora considerando la produccion anual que realizara
la empresa House’s Tea, que en este caso son 7.000 cajas mensuales esta cantidad de cajas
tiene un costo de $2.298,92 y anualmente se estima una produccion de 84000 con un costo
de $48.720; considerando estos valores que se mantengan los costos con los que inicia el

proyecto.

Tabla 57. Proyeccion de ingresos

| 08 | 019 | 00 | 01 | 0

Cantidad Precio Cantidad Cantidad Cantidad Cantidad
Kilogramos unitario  Total Kilogramos ~ Total Kilogramos ot Kilogramos ~ Total Kilogramos ~ Total

84000 § 0% 4700 § 88200 § SLIKN0 P60 § 531380 G4l §  56.3949 102108 § 5921946

Fuente: Investigacion propia.

Flujo de Caja

El Flujo Caja constituye “un indicador importante de la liquidez dentro de la empresa,

debido a que es la encargada de determinar los ingresos reales con los que cuenta el

proyecto, esta herramienta mide los movimientos de efectivo que se generan y excluye
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ciertas operaciones que como lo son la depreciacién y amortizacion.” (Cordova, 2012,
pag. 62)

De una manera mas simple de comprender un estado financiero es aquel que tiene por
funcion el medir la liquidez que tiene la empresa, donde se manifiestan los ingresos que
tiene el proyecto, asi como los egresos en los que se incurren por la actividad econémica

a realizar en este caso él te de pitahaya con Stevia.

Tabla 58. Flujo de caja

DESCRIPCION ARNO 0 ARO 1 ARO 2 ANO 3 ARO 4 ANO 5
A. INGRESOS OPERACIONALES $ 28.17320 $ 48.720,00 $ 51.156,00 $ 53.713,80 $ 56.399,49 $ 59.219,46
|
Recursos propios $ 15.173,20
Recursos de terceros $ 13.000,00 )
Ingresos por ventas $ 48.720,00 $ 51.156,00 $ 53.713,80 $ 56.39949 $ 59.219,46
B. EGRESOS OPERACIONALES $ 46.762,88 $ 46.982,67 $ 47.203,48 $ 4742534 $ 47.648,26
Materia Prima $10.050,00 $10.097,24 $10.144,69 $10.192,37 $10.240,28
Mano de Obra $6.234,48 $6.263,78 $6.293,22 $6.322,80 $6.352,52
CIF $10.500,00 $10.549,35 $10.598,93 $10.648,75 $10.698,80
GASTOS DEADMINISTRACION $10.297,60 $10.346,00 $10.394,62 $10.443,48 $10.492,57
GASTOS DEVENTAS $9.680,80 $9.726,30 $9.772,02 $9.817,94 $9.864,09
C. FLUJO OPERACIONAL (A - B) $ 28.173,20 $ 1.957,12 $ 417333 $ 6.510,32 $ 8.974,15 § 11.571,21
D. INGRESOS NO OPERACIONALES $ - $ - $ - $ - $
E EGRESOS NO OPERACIONALES $ 5.181,43 $ 5.338,79 $ 5.688,79 $ 1.004,58 $ 1.392,53
Pago de capital de préstamo $ 13.000,00 $ 3.827,40 $ 431281 $ 4.859,79 $ $
Pago de intereses de préstamo $ 1.354,03 % 868,62 $ 32165 $ - $ -
Pago de participacion de utilidades $ - $ 15735 $ 507,36 $ 1.00458 $ 1.392,53
Pago de impuestos $ $ - $ - $ - $ -
F.  FLUJONO OPERACIONAL (D-E) § -8 518143 $ 5.338,79 $ 5.688,79 $ 882,50 $ 1.392,53
G. FLUJO NETO GENERADO (C - F) $ 28.173,20 $ (3.224,31) $ (1.165,46) $ 821,53 § 8.091,65 $ 10.178,68
H. SALDO INICIAL DECAJA $ - $ 28.173,20 $ (24.948,89) $ 23.783,43 $ 24.604,96 $ 32.696,61

I SALDO FINALDECAJA(G+H) $ 2817320 $ (24.948,89) $ (23.78343) $ 24.604,96  $ 32.696,61 $ 42.875,29
Fuente: Investigacion propia.

El presente flujo de caja presenta valores tomados de la proyeccién de los ingresos los
cuales se analizan de manera anual, no presenta flujos operacionales negativos; los
valores considerados en cuentas CIF y gastos administrativos fueron restados la

depreciacion.

Punto de Equilibrio
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Se denomina punto de equilibrio a la técnica utilizada para el estudio de la relacién
entre los ingresos, los costos fijos y los costos variables con los que cuenta el proyecto,
con los cuales se puede determinar el nivel de produccion donde no existira ni
ganancia ni perdida al ser sus ingresos igual a sus costos totales. (Zamorano Garcia,
2014, p. 219)

o Costos Fijos: Son costos los cuales permanecen constantes, aun si el volumen de

produccion sufre un cambio, todo dentro de un periodo determinado.

o Costos Variables: Estos costos varian proporcionalmente segin cambia el

volumen de produccion.

Dentro de los resultados encontrados en el ejercicio contables es necesario considerar para
obtencién de los siguientes datos, la proyeccién del segundo afio tanto de costos como de
gastos.

Tabla 59. Punto de equilibrio

Descripcion Fijos Variables Costo total

Costos $ 7.070,05 $20.646,59 $ 27.716,04
Gastos de Administracion $10.883,55 $ 911,87 $ 11.795,42
Gastos de Ventas $ 7.152,80 $ 2.572,03 $ 9.726,30
Gastos Financieros $ 1.360,39 $ - $ 1.360,39

Total $ 26.466,79 $ 24.130,49 $50.598,75
Ingresos $51.156,00
Numero de unidades 84000
Precio Unitario de venta $ 0,58
Costo Variable Unitario $ 0,47

Fuente: Investigacién propia

Punto de Equilibrio en dolares

PE en funcién de los ingresos (ventas)

_CF
PE=—cy

vT

_ 26.466,79
PE_ _24.130,4-9
51.156

_26.466,79
1-0.47
_26.466,79

PE=
0,53

PE= 49.937,34 dolares anuales

PE
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PE en funcién de las unidades producidas

CVu: CVIVT=0, 47

CF
PV—-CVu
26.466,79
0,58-0,47

PE=

PE:

26.466,79
0,11

PE: 240.607 unidades

PE:

PE en funcién de la capacidad instalada
CF
vt-cv
26.466,79
PE=———""———
51.156—24.130,49

* 100

PE= * 100

* 100

_26.466,79
27.025,51

PE=0,98% 100
PE=98%

PE

Grafico 19. Punto de equilibrio

Punto de Equilibrio

$100.000,00 IT
$90.000,00 $50.508.75
$80.000,00
n 70.000,00
g > PE 98%
£  $60.000,00
e SS0.000,00 —————————————————— 1&
8 $40.000,00
2 S $26}466,79
S  $30.00000 [ 4
¥ |
$20.000,00
$10.000,00 0 |
. .
0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100

Produccion (%)

Fuente: Investigacion propia.

Los ingresos totales son $51.156,00, considerados anualmente; en base a la produccion

de 84000 cajas de te el punto de equilibrio es 98%.
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Estado de Resultados proyectado

El estado de Resultados o también llamado Estado de Pérdidas y Ganancias es un
instrumento financiero con que se puede calcular la utilidad que percibira el
proyecto, en €l se presenta también los flujos netos, desde una perspectiva general
plasma el beneficio real con el que la empresa cuenta. (Baca Urbina, 2013, pag.
150)

Es decir, es un reporte financiero el cual se lleva a cabo en un periodo determinado

mostrando de manera detallada tanto los ingresos percibidos, los gastos que se han

producido dando como resultado un beneficio o pérdida que haya en ese periodo dentro

de la empresa.

Tabla 60. Proyeccion Estado de Resultados

| DESCRIPCION | AN01 | ARo2 | ARo3 | ANo4 | ANO5 |
Ingresos por ventas $ 4872000 $ 5115600 $ 5371380 $ 5639949 $  59.21946
(-)  Costode Ventas $27.586,98 $27.716,64 $27.846,91 $27.977,19 $2810929
()  UTILIDAD BRUTA EN VENTAS $ 2113302 $ 2343936 $ 2532689 $ 2842170 $ 3111018
() Gastos de venta " $968080 " $972630 $977202 T $981794  $9.86409
() UTILIDAD NETA EN VENTAS $ 1145222 $ 1371306 $ 1555487 $ 1860376 $ 21.246,09
() Gastos Administrativos "os1174024 " $1179542 7 $1185086 | $1190656 | $1196252
(=) UTILIDAD OPERACIONAL $ (288,02) $ 191765 $ 3.70402 $ 669720 $  9.28357
() Gastos Financieros $ 13403 $ 86862 $ 32165 $ $
(+)  Otros Ingresos $ $ $ $ $
()  Otros Egresos $ -8 - 8 - % - % -
(=)  UTILIDAD ANTES DE PARTICIPACIONES $ (1.64205) $ 1.04903 $ 338237 $ 669720 $ 9.28357
) 15% Participacion trabajadores $ $ 157,35 $ 507,36 $ 100458 $ 139253
(=)  UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS $ $ 89167 $ 287501 $ 569262 $  7.891,03
() Impuesto a la renta $ $ - $ - % - % -
(=) UTILIDAD O PERDIDA DEL EJERCICIO  $ $ 89167 $ 287501 $ 569262 $  7.891,03

Fuente: Investigacion propia.

EVALUACION FINANCIERA

La evaluacion financiera es aquel estudio el cual permite determinar de una
manera analitica si los valores recogidos a lo largo del estudio son viables o0 no
para el proyecto en relacion a los aspectos de solvencia, rentabilidad,
endeudamiento y muchos més indicadores los cuales se sustentaran tanto en la
planeacion y ejecucion del proyecto. (Fincowsky E, 2014).
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Indicadores

Los indicadores financieros o conocidos a su vez como razones financieras poseen
como principal funcién evaluar los resultados que refleja la empresa en sus
operaciones comerciales mostrando la relacion existente entre los diversos valores
que presentan los estados financieros, ayudando a un mejor entendimiento de
como se desempefia la empresa y con ello ayudando a los inversionistas a una
mejor toma de decisiones. (Lira Bricefio P, 2014).

a) Valor Actual Neto.

La tasa

Diciem

El valor actual neto también es llamado también como valor presente neto, este es
un indicador econdmico que permite realizar el calculo del valor presente de un
determinado numero de flujos de caja que fueron proyectados a futuro,
permitiendo el determinar si la inversion del proyecto es rentable al establecer una
cierta tasa de descuento que se ha planteado para el proyecto. (Baca Urbina, 2013)

de descuento es la suma de la inflamacion més tasa de interés pasiva referencial a
bre del 2015 del Banco Central del Ecuador.

Primero se debe realizar el célculo de la Tasa Minima Aceptable de Rendimiento

(TMAR). Es aquella que trata del coste de oportunidad que toma el inversionista con la

finalidad de aprovechar la inversion de su dinero para el proyecto.

Tabla 61. Calculo TMAR:

Tmar Valor Estructura Costo de Ponderacion
oportunidad

Capital $ 15.173,20 54% 10% 5% tasa
Propio pasiva
Capital $13.000,00 46% 12% 6% tasa
financiado activa
Totaldela $28.173,20 100% 11% TMAR
inversion

Fuente: Investigacion propia.

Una vez calculado la Tasa Minima Aceptable de Rendimiento se ha determinado la tasa

de descuento cual es de 11%; es decir que este valor porcentual es el rendimiento minimo
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que debera generar la empresa de té de pitahaya con stevia para costear el 12% de interés

del capital financiado.

Célculo VAN:

F1+F2+F3+F4+F5

VAN=io — L+ +(1+D2+(1+D3+(1+D*+(1+D5

F: Flujo neto de efectivo
1: constante
i: TMAR del proyecto

io: Inversion inicial

14.702,09
(14+0.11)14(140.11)2+(1+0.11)3+(14+0.11)4+(1+0.11)5

VAN= 28.173,20 — (14.702,09/6,92)
VAN=28.173,20- 2.124,58
VAN= 26.048,62

VAN=28.173,20 —

El criterio de aceptacién menciona que si es mayor a 1 el proyecto es aceptable; igual a 0
el proyecto se posterga y si es menor a 0 el proyecto se rechaza. Al haber realizado el
caculo respectivo del VAN arrojo un valor de $26.048,62y tomado en cuenta el criterio de
decision que dice si VAN es positivo y mayor que cero, el proyecto se acepta,

demostrando desde un punto de vista financiero que el proyecto es rentable.

b) Tasa Interna de Retorno.

Para el célculo del TIR que se genera en porcentaje este valor debe ser mayor al 5% de
rentabilidad que estima incrementar cada afio; este 5% es utilizado para la proyeccién del
estado de resultados asi como del flujo de caja. De acuerdo a la formula aplicada de
proyeccién el porcentaje es 18,42%, se considera entonces aplicable el proyecto.

Ft -
TIR:Zt=1 m-")
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TIR=Y'S_, 279209 617320
41=1 (141)0,11 '

TIR: 18,42%

c) Beneficio Costo.

Este indicador tiene como funcidn el determinar si el proyecto propuesto es en términos
financieros factible, indiferente o no factible. Es decir, compara los ingresos que percibira
el presente plan de negocios al realizar dicha comercializacion en relacion a la inversion
a realizar.

BENEFICIO /COSTO= 0,29
Después de haber realizado el célculo pertinente de la relacion beneficio/costo se obtuvo

un valor de 0,29 es decir que por cada dolar invertido que es mayor a 1 se obtendra 0,29

veces el retorno de la inversion y segun el criterio de decision el proyecto se debe aceptar.

d) Periodo de Recuperacion.
El Periodo de recuperacion de la inversion se la define a su manera como el plazo que se
requiere para poder recuperar la inversion realizada. (Padilla, V. M. 2015)

Inversion Inicial

Y. FNE
Nimero de Anhos

PRI =

28.173,20
PRI: T270z09
5

pR|: 28:17320
2.940,42
PRI: 6,58

Afio: 6 afio

Meses: 0,58*12= 6.96 meses

Dias: 0.96*20dias laborables= 19 dias

El periodo de recuperacién de la inversién para el plan de negocios de T¢é de Pitahaya con

Stevia es de 6 afios con 6 meses y 19 dias.
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ANEXOS

Anexo N. 1 Lista de problemas

Falta de delimitacion de edad en el consumo de te.

Datos inestables del segmento de mercado

Insuficiente manejo de informacidn nutricional.
Inconsistencia en el cumplimiento de las normas de calidad.
Opciones de té que utilizan como componente la cafeina.

Inadecuado manejo de canales de distribucion del te.
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Anexo N. 2 Arbol de Problemas

EXCESO DE PRODUCTOS
ARTIFICIALES

A |

INESTABLE SEGMENTACION DEL MERCADO

INESTABLE SEGMENTACION DEL MERCADO

ERROR EN LOS PARAMETROS DE
LIQUIDEZ

Falta de delimitacion de

edad en el consumo de té.

Insuficiente manejo de

informacién nutricional.

T

Datos inestables del

segmento de mercado

T

Opciones de té que utilizan como

componente la cafeina.

f

Inadecuado manejo de canales
de distribucion del té.

Inconsistencia en el cumplimiento de

las normas de calidad.
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Anexo N. 3 Arbol de Objetivos

OFERTAR UN PRODUCTO COMPETITIVO NATURAL SIN
PRESERVANTES ARTIFICIALES.

«——— OBJETIVO
GENERAL

OBJETIVO
ESPECIFICOS 1

Delimitacion de edad en el
consumo de té.

A

Manejo  adecuado  de

informacién nutricional.

A

Estudio de segmentacién
adecuado

Fuente: Investigacién propia

OBJETIVO
ESPECIFICOS 2

Productos libres de cafeina

!

Buen manejo de canales de
distribucion del té.

\ 4

Revisién del cumplimiento de las

normas de calidad.
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Anexo 4, Lista de verificacion

Empresa House's tea

ENCargado: ... ...oveiii

¢Se recibe en el tiempo establecido?

¢Llega al establecimiento en buen estado?

¢Es posible identificar su origen?

¢Se estan usando aditivos?

Materia prima
Produccion y prestacion del servicio
¢(Existe disponibilidad de las instrucciones
de trabajo, cuando sea necesario?

Criterios

Si

No

Observaciones

¢Se uso del equipo apropiado?

¢Hubo alguna maquina indisponible?

¢El ritmo de produccion fue el establecido?

Producto

¢El producto cumple con las especificaciones?

¢Cumple con las medidas dimensionales?

Empaquetado

100

Fecha de realizacion:



¢Se cumple con el peso especificado?

¢EXisti6 algin defecto en el empaque?

¢Hubo algun faltante de empaque?

Fuente: Investigacién de campo
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Anexo N. 5 Rango de edades en la provincia del Tungurahua.

;QUE EDAD TENEMOS LOS HAB. DE TUNGURAHUA?

La poblacion de la provincla de Tungurahua, segin el Censo del 2010, se encuentra

T:' concentrada principalmente en edades jovenes.
95
% L] L
85
B 48 50/ 51 50/ e 95y mas afios 1.008 0,.1% 08 0,1%
75 I 0 [ 0 e 90294 adkos 1275 0,3% 1207 0.2%
0 Do 85 2 BSaibos 2764 s 1163 0,6%
- e B0 B4 adbos 1550 1.0% 5612 1,10
© e 752 79 ks 650 160 1857 1,6%
56 D 7004 74 adkin. BAG 2 D8 10581 2,1%
5 CIPRAMIDE 2010 D 65 2 6% ik 10342 24% 13675 2.0%
i = PIRAMIDE 2001 Do 60264 adkos 12470 280 15761 3,10%
0 PIRAMIDE 1990 e 55 2 59 aros 115602 31% 18951 3,80
D 5005 54 adkos 17837 A Dok FA YL 4 1%
¥ De 45 4 49aios 19456 440 6371 5 2%
b e 4044 arbos 271705 5% 28966 b, 1%
% De 35 2 39ars 21678 6% B 6,5%
0 D 3005 34 adbos 0367 1, 8 EFA L 1 A%
B De 25229 afkos 11298 15% 1221 8,19
L e 202 24 aros NATS 0,40 15611 9,0%
5 D 153 19 afkos 45287 10.3% 49,701 0 %
0 e 104 14 atks TE! 10.9% 49,194 9,1%
D 5 a9 afbos AR50 10,995 48,391 G 5
3,00 2,0% 1,0% 0,0% 1,00 2,0% 3,0% De 04 aikos M7 10,0% 45,198 9,0%
lotal 41.04 100 o G GHY [LET
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Anexo N. 6 Tabla de Caracteristicas VS Beneficios del té de pitahaya.

CARACTERISTICAS

BENEFICIOS

- Sus semillas tienen
efecto laxante

- Aporta vitaminas al
cuerpo

- La pitahaya contiene
antioxidantes

- Esuna fruta baja en
carbohidratos.

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Autora

Anexo N. 7 Referencia de precios.

Ayuda a la digestion de
las personas

Mejora el estado de
animo

Estimula a la produccion
de colageno.

Reduce niveles de acido
arico

PRECIO POR PAQUETE PRECIO POR SOBRE

$0, 78 $0,06

Anexo N. 8 Poblacién Econémicamente Activa.
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{CUAL ES LA ESTRUCTURA DE LA POBLACION ECONOMICAMENTE ACTIVA?

W Poblacién Total (PT)

B Foblacién en Edad de Trabajar (PET)

I Poblacién Econdmicamente Inactiva (PEI
B Poblacién Econdmicamente Activa (PEA)

197.351

* La Poblacion en Edad de Trabajar y la PEA se calculan para las personas de 10 afios de edad y mas.

Fuente: Fuente especificada no valida.
Elaborado por: Autora

Anexo N. 9 Poblacién Econémicamente Activa.
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POBLACION TOTAL Y TASA DE CRECIMIENTO
Ecuador CENSOS 1950 - 1962 - 1974 -1982 -1990 - 2001 -2010

W Tasa de crecimiento
™ Poblacidn total

1950 1962 1974 1982 1990 2001 2010

AUTOIDENTIFICACION DE LA POBLACION +
CENSOS 2001 - 2010

}_. -

2010
2001

Fuente: Fuente especificada no valida.

Elaborado por: Autora

Anexo N 10. Cotizacion tv/cable
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Xiy/media

Representante Oficilen Ecuador

0 =R

wrenwarow. (%) (%) ® [ i

FECHA PROPUESTA 6 DE SEPTIEMBRE
CLIENTE BARRAS ENERGETICAS
DURACION SPOT COMERCIAL 20"+ BUMPER 10*
MES TIPO
§ W) J|VIS|D|L|MW[J|V[ S D|LIMWJ|V]S|D|L{MW]J]V|S|D[L
Valor
Canal Horario Dias|  Derecho Seg No.exhib. | unitario Valor Total | Descuento| Valor Total Neto
1 S| 6|7 |8[9|10[H]12[13 14| 151617 |18)19|20| 2122 | 23| 24|25 26|27 (2829|3031 pauta
FOX SPORT (CENTRALFOX_ (22:00:23:00) | LD | COMERCIAL | 20 | 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 % [EEE) $6.360,00 15% $5.406,00
FOX SPORT CENTRALFOX (22:00:23.00) | LD | BUMPER 01 R AR RN R R R R R R R AR AR AR R AR IR AR RN R AR AR AR A R $176,67 $5476,67 15% 465517
49 $11.836,67 $10.061.47

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Autora
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TE DE PITAHAYA

Anexo N. 11 Cotizacion GamaTV

- o —
-_——

Cliente:
Atencion: Fabian Caisaguano

Duracion: 10"

Producto:
Feriodo: 2 semanas

PROPUESTA

L m|x[s|wv]s|ofle|m|[x]s|w D | TOoTAL CURA VALOR
CUMAS PACUETE TOTAL
GAMA NOTICIAS 1 1 1 1 1 1 & = 200,00 | S 1.200,00
LAS MARANITAS 1 1 EY 1 El s 200,00 | S 200,00
EDUCA 1 1 1 1 1 1 & s 20000 [ S 1.200,00
CADA QUIEN SU SANTO E 1 EY EY 1 E = E 200,00 | S  1.500,00
FURD TEATRO 1 1 1 1 ES s 200,00 | S 200,00
LO QUE CALLAMOS LAS MUJERES 1 1 13 1 s = 200,00 | S 1.000,00
IMUJERES ROMFIENDO EL SILEMCIO]| 1[a EY EY Ell Y & s 1.000,00 [ S &6.000,00
SAMA NOTICIAS SEGUNDA PARTE 1 1 2 s 100000 [ S 200000
DEPORTES 1] 1 =3 =] 200,00 | 5 800,00
a3
CUNAS DIARIAS slalalslalalz]s[s]al=a]s =
Fuente lbope SUBTOTAL S 15.000.00
A 1256 1.800,00
REGIOMAL TOTAL 16.800,00
CECILLA SAM ARDRES M OREN AL

10.800

ifh

Fuente: Investigacidn propia
Elaborado por: Autora

Anexo N.12 Cotizacion Red Social Facebook - Instagram.
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Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Autora
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Anexo N.13 Cotizacion Red Social YouTube.

Ld

1664
visionados

/

(R

355
escuchas

@

Coste diario

;Cudnto cuesta la
publicidad en video?

Tienes un control absoluto sobre tu
presupuesto diario, asi que gastaras
tnicamente |o que quieras.

Ademds, solo te cobraremos cuando
alguien interactte con tu anuncio de
video. Si decide saltérselo antes de 30
segundos (o antes de que acabe), no
pagaras nada.

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: Autora

Anexo N.14 Cotizacion Redes sociales
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Presupuesto Gestién Redes Sociales

Plan Bésico

[Community Manager asignado ¢ medio tiempo a la marca
[Gestion maximao de 2 redes sociales

Jcciones mensuales

[Creacion y publicacion de contenidos en redes sociales (minimo 1
bl dic de lunes a viernes)

Creacion de contenidos para blog (1 post a lo semana)
Drganizacién y gestion de 1 concurso o sorteo

tencion al cliente: respuesta a usuarios de la red

inomizacion de comunidades online

Fuente: Investigacion propia.
Elaborado por: Autora
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Anexo N.15 Cotizacion tv Nacional.

PAQUETE ¥ 4:
&m_mm“m“
Noticero Uno Medioda (L-V) 12030-1 3030
00 Campeonato (L 06h30-07h00 4
T a(L-v) 0Gn00- 100000 1
Eapecias 00 Decowry (0) | 1300140 | &
Como dio? .. Cantinflas (S) 15000-17000 4
{Ciné Mexicano (D) 1600~ 13100 4
A1{D) 09n30- 1000 :
{E! Chapulin Colorado (S) 12000-12n30 4 |
hr'h(SJ 10012000 | 4

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Autora
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Anexo N.16 Modelo de la encuesta

UNIVERSIDAD TECNOLOGICA INDOAMERICA
ENCUESTA
“TE DE PITAHAYA CON STEVIA”

Objetivo: Conocer los gustos, necesidades y requerimientos del té en infusion de las mujeres en edades comprendidas de 25-64 afios
de edad de la ciudad de Ambato.

Instrucciones: A continuacion, se presenta una serie de preguntas que debe responder, por favor léalas detenidamente y responda de
acuerdo a su criterio.

1. Sefiale las condiciones por las cuales cree que la gente no consumiria te:

Tiene efectos secundarios @)
Muy costoso @]
No hay variedad O
No son buenos para la salud O
No son faciles de encontrar @)
No aportan en la salud O

2. Desde su punto de vista que aportacion benéficas tiene el té:

Digestion ()
Efecto Relajante @)
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Bebida Natural @)

3. ¢Cuantas cajas de Té compra usted al mes?

e 1() 6()

e 2() 7()

e 3() 8()

e 4() 9()

e 5() 10 ()
4. ¢Qué variedad de té es la que con frecuencia usted consume?
Frutales O

Plantas medicinales ()

Esencias O
Mixtos ()
5. En orden de importancia indique que factor influye al momento de comprar té. Siendo la valoracion 1 el mas importante y 5 el

de menor importancia:

Tamafio de la presentacion ()

Precio @)
Sabor @)
Aporte Nutricional @)
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Marca

6. ¢Cuantos sobres de té consume en la semana, en promedio?
1 sobre @)

2 sobres )

3 sobres @)

4 sobres @)

5 sobres @)

6 sobres @)

7. De las siguientes marcas indique la de su preferencia:
Natural’s Heat O

Hornimans Tea O

11é Te ()

Dofia petrona O

Sangay 0)

Legs Instantaneo O

Andinans O

AKI O
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MEGAMAXI 0

8. De los lugares donde se puede adquirir una caja de té, califique el orden de preferencia siendo 1 la mas frecuente y 4 la menos
frecuente.

Tienda del barrio @)

MIcromercados @)

Supermercados O

Tienda Naturista @)

9. Manifieste su preferencia, sobre la cantidad de sobres que desea en cada caja de té:
5 bolsitas O
10 bolsitas @)
12 bolsitas O
20 bolsitas @)
25 bolsitas @)

10.  De los siguientes medios de comunicacién seleccione el que utiliza para mantenerse informado.
Redes sociales O
Radio @)
Television Nacional ()

Television por cable ()
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Periddico O

Revistas @)

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

06 am - 9 am @)
9am-12 pm 0
12 pm - 15
15 o 18 v

pm -

o 0
18 pm - 21

pm
21pm - 00 am

GRACIAS POR SU COLABORACIONjj

Anexo N.17 Detalle tablas de anélisis

PUBLICIDAD

DESCRIPCION |UNIDAD NALOR MES VALOR ANUAL
RADIO Pasadas $ 120,00 $ 1.440,00
PAGINAWEB  |Unidad $ 500,00 $ 500,00
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TOTAL $1.940,00
COMISIONES SOBRE
VENTAS (10%)
MARGEN
MINIMO DE
DETALLE MEDIDA COSTO VENTA MES
VENDEDOR CAJAS $0,98 $ 100,00 $9,80
UTILES Y
SUMINISTROS DE
OFICINA
DETALLE MEDIDA COSTO CANTIDAD | COSTO ANUAL
CAJA REGISTRADORA UNIDAD $ 120,00 $ 120,00 $ 120,00
TEEFONO UNIDAD $ 80,00 $ 80,00 $ 80,00
FOLDERS UNIDAD $1,20 $7,20 $ 14,80
GRAPADORES UNIDAD $2,75 $5,50 $ 11,00
PAPEL BOND RESMA $3,00 $9,00 $ 36,00
TIJERAS UNIDAD $1,50 $ 3,00 $3,00
FACTUREROS UNIDAD $ 15,00 $30,00 $ 360,00
TOTAL $ 254,70 $ 624,80

SERVICIOS BASICOS
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DETALLE MEDIDA CANTIDAD MES ANO
AGUA POTABLE mf 1 $ 24,00 $ 288,00
LUZ ELECTRICA Kw/h 1 $ 38,00 $ 456,00
TELEFONO Megabits 1 $ 25,00 $ 300,00
INTERNET Minutos 1 $ 30,00 $ 360,00
PLANC[E)EUTLEALFEESNOS minutos 1 $ 15,00 $ 180,00
TABLA DE AMORTIZACION
MONTO A FINANCIAR $ 13.000,00
TASA ANUAL 12%
TASA MENSUAL 0,010000
TIEMPO A FINANCIAR 3
N/PERIODOS 36
N° SALDO CUOTA INTERESES CAPITAL CAP.+INT.
INICIAL
0
1 $13.000,00 $431,79 $130,00  $301,79 $431,79
2 $12.698,21 $431,79 $126,98  $304,80 $431,79
3 $12.393,41 $431,79 $123,93  $307,85 $431,79
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SALDO
FINAL

$ 13.000,00
$12.698,21
$12.393,41
$ 12.085,56



© 00 ~N o o1 b

10
11
12
13
14
15
16
17
18
19
20
21
22
23
24
25

$ 12.085,56
$11.774,63
$ 11.460,59
$11.143,41
$10.823,06
$10.499,50
$10.172,71
$9.842,65
$9.509,29
$9.172,60
$8.832,54
$8.489,08
$8.142,18
$7.791,82
$7.437,95
$7.080,54
$6.719,56
$6.354,97
$5.986,74
$5.614,82
$5.239,18
$ 4.859,79

$431,79
$431,79
$431,79
$431,79
$431,79
$431,79
$431,79
$431,79
$431,79
$431,79
$431,79
$431,79
$431,79
$431,79
$431,79
$431,79
$431,79
$431,79
$431,79
$431,79
$431,79
$431,79

$ 120,86
$ 117,75
$ 114,61
$ 111,43
$ 108,23
$ 105,00
$101,73
$ 98,43
$ 95,09
$91,73
$ 88,33
$ 84,89
$81,42
$77,92
$74,38
$70,81
$67,20
$ 63,55
$ 59,87
$ 56,15
$52,39
$ 48,60
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$ 310,93
$ 314,04
$317,18
$ 320,35
$ 323,56
$ 326,79
$ 330,06
$ 333,36
$ 336,69
$ 340,06
$ 343,46
$ 346,90
$ 350,36
$ 353,87
$357,41
$ 360,98
$ 364,59
$ 368,24
$371,92
$ 375,64
$ 379,39
$ 383,19

$431,79
$431,79
$431,79
$431,79
$431,79
$431,79
$431,79
$431,79
$431,79
$431,79
$431,79
$431,79
$431,79
$431,79
$431,79
$431,79
$431,79
$431,79
$431,79
$431,79
$431,79
$431,79

$11.774,63
$11.460,59
$11.143,41
$ 10.823,06
$ 10.499,50
$10.172,71
$9.842,65
$9.509,29
$9.172,60
$8.832,54
$8.489,08
$8.142,18
$7.791,82
$7.437,95
$7.080,54
$6.719,56
$6.354,97
$5.986,74
$5.614,82
$5.239,18
$4.859,79
$4.476,60



26
27
28
29
30
31
32
33
34
35
36

Anexo 18, Imagenes
Fuente: (Fundacion Wikipedia INC., 2019)

$4.476,60
$4.089,58
$ 3.698,69
$ 3.303,89
$2.905,14
$2.502,41
$2.095,64
$1.684,81
$1.269,88

$ 850,79

$ 427,51

$431,79
$431,79
$431,79
$431,79
$431,79
$431,79
$431,79
$431,79
$431,79
$431,79
$431,79

$ 44,77
$ 40,90
$ 36,99
$ 33,04
$ 29,05
$ 25,02
$ 20,96
$ 16,85
$12,70

$8,51

$4,28
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$ 387,02
$ 390,89
$ 394,80
$ 398,75
$ 402,73
$ 406,76
$ 410,83
$ 414,94
$ 419,09
$ 423,28
$ 427,51

$431,79
$431,79
$431,79
$431,79
$431,79
$431,79
$431,79
$431,79
$431,79
$431,79
$431,79

$4.089,58
$3.698,69
$3.303,89
$2.905,14
$2.502,41
$2.095,64
$1.684,81
$1.269,88
$ 850,79
$427,51
$0,00



Fuente: (Condori, 2013)
Fuente: (Alibaba Group, 2015)

Electronic scale

.....

Fuente: (Alibaba Group, 2015)

121



Anexo 19. Plan de publicidad y promocién

Cronograma del plan de publicidad

9351 [Yotroscostes | Vgrafico < antenior sigentzh
CONSUME TE AL DIA PLAN DE PUBLICIDAD Febrero 2018

RADIO
REDES SOCIALES FECEBOOK
v GAVATV AW
COMERCIO | NOTICIAS BUCAY 1500
REVISTA FAMLW(Savd) 2500
Tvpagada  FOK 176,67

goeeeeeeeceeeeeg
§

-
é

NEEE T RRNEEEERVRNEEEERENEBEBTRRIBG
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Medicién de la intensidad de medios.
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Anexo 20. Captura de software

5 Ma Clantes 230

i

Tors! de chartes:§

Chlermes  Opcwanes  Ayade

& Agregye P Modecar XK Bovew ) Tobyor

Cortadad e it S

T wietore

Mo oreacson P oy
Fecha de nacrwato 21 DAV
Do/ OAT DL 1 222222223

Cowartmns
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Fuente: (Acces, s.f.)



