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RESUMEN EJECUTIVO

El presente trabajo de investigacion tiene como fin establecer una propuesta para
potenciar elconsumo de una planta medicinal andina de excelencia, la malva,
cultivada y cosechada por sus propiedades medicinalesrddaanmas relevantes

son: anihflamatorias, laxantes, demulcentes, emoliente, digestivo, antidiarreico,
expectorante, cicatrizantg diurética El propésito de este plan de negocio es
conocer el nivel de aceptacion del nuevo producto, té de malva. Iniciar este
proyecto es importante a nivel personal pues es una idea que genera ingresos
econOmicos para el emprendedor, beneficia @déasonas que lo consumen pues
cuentan con unbebidarefrescantepreparada a medida de sus necesidad y sobre
todo tienen la posibilidad de utilizar la medicina alternativa para calmar y curar
enfermedades, también es trascendente para los habitantestdekes donde se
montara la industria pues se aspira generar fuentes de empleo contribuyendo de
esta manera al desarrollo econdmico del pais. Pues al estar el proyecto localizado
en un sector rural, se aspira a la siembra y correcha de planta mediginal a
escala. Este trabajo conjuga la aplicacion de la investigacion experimental y
descriptiva. Es experimental pues se realiza pruebas de laboratorio para la
elaboracion del producto y se busca la manera de mejorarlo tanto en sabor como
olor. Se utiliza & investigacion descriptiva para recabar informacion relacionada a
las exigencias del producto por parte de consumidores potenciales. Se maneja
como instrumento para recoger la informacion la encuesta direccionada a las
familias de la ciudad de Ambato. Caxl estudio técnico, organizacional y
financiero, se tiene una idea clara de la rentabilidad del proyecto, definir la
produccion anual, para proyectarse a las fuentes de financiamiento e inversion
llevar esta idea a la préactica.

DESCRIPTORES: PLANTA MEDICINAL, PLAN DE NEGOCIO,
INDUSTRIA ALIMENTICIA, TE DE MALVA

XiX



UNIVERSIDAD TECNOLOGICA INDOAMERICA

FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y ECONOMICAS

CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS Y NEGOCIOS

TITLE: "BUSINESS PLAN FOR THE PRODUCTION AND OF ANTI -
INFLAMMATORY NATURAL TEA TRADING MADE OF MALLOW IN
AMBATO FROM TUNGURAHUA"

AUTHOR: Segundo Alberto Pomaquiza Agualongo

TUTOR: Ing. Ibeth Aracelly Molina ArcosMg.

ABSTRACT

The present researdstablishes a proposal to promote the Andean heating plant
consumption, mallow, cultivated and harvested for its healing properties which
the most relevant are: atiflammatory, laxative, demulcent, emollient,
digestive, antidiarrheal, expectorant, hegliand diuretic. The purpose of this
business plan is to find out the level of acceptance of mallow tea. This project is
relevant at a personal level because it is an idea that generates economic income
for the entrepreneur, it benefits people who consitnbecause they have a
refreshing drink, prepared according to their needs; and they have the possibility
of using alternative medicine to calm and heal diseases, it is also important for
people who in the area where the industry will be set up in ocdgenerate
employment sources, thus contributing to the economic development of the
country. Due to the fact that the project is located in a rural area, it is expected to
plant and harvest healing plants on a large scale. This work applied experimental
and descriptive research. It is an experimental research because laboratory tests
are carried out in the production of the product, in order to improve its in taste and
smell. Descriptive research is used to gather information about the product
requirementdy potential consumers. It is handled as an instrument to collect the
information used in the survey applied to families in Ambato. With the technical,
organizational and financial study provides us a clear idea of the project
profitability, determining, hte annual production, in order to design financial and
investment sources to carry out the main idea into practice.

KEY WORDS: Business Plan, Foedrocessing Industry, Healing Plant, Mallow
Tea
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INTRODUCCION

Las propiedades curativas de la malva son conocidas desde tiempos ancestrales
pues diversogstudios reconoceons beneficios de consumir este producbono

té en infusion Estetrabajo nace de una idea innovadora la produccionéde
antinflamatoriode malva bebida refrescante direccionada a personas que quieren
incorporar los valoresnedicinales de esta planéam su alimentacidly de esta

manera prevenir enfermedades en unesxg en otros curar las mismas

Para llegar a cubrir las necesidades y expectativas de los clientes con respecto al
té de malvay poder competir en el mercado con este producto nesvegecesario
seguir elproceso paréa elaboraciéon de un plan degodo. Porlo que se procede
a seguir paso a paso y de manera ordenada cada uno de los elementos que
sugieren los distintos autores, con el fin de elaberalocumentoen donde se

plasma todos los requerimientos para poner a funcionar una empresa.

El presete proyecto tiene mucha imparicia ya que permite ampliar producto
innovador, a mas de constituir como una empresa. Asi también creando las
herramientas que genera respuestas a la curiosidad es justamente la investigacion,
un medio de edificacion de conegimiento basado en la observacion y

experimentacion de todos aquellos fenbmenos y situaciones que nos encierran.

El trabajo se ha dividido en cinco capitulos gqaatemplarel estudioy aplicacion
de varias herramientasn distintas areadgel conocimientogue permiten mirar a
futuro y determinar la viabdad del emprendimiento. Asi tenembtarketing,

Produc@dn, Organizacion y Gestidareal egal yareaFinanciera.

Capitulo |- Marketinges el punto de partida para la elaboracion deygxrto, en

donde se expresa y especifica las caracteristicas del nuevo producto, en este caso
de fiTé de malva y dar paso a la exposicion de los aspectos innovadores y
diferenciadores con respecto a otros productos similares elaborados por la
competenciaCorrespondeademas e¢studio de mercado en donde se identifica y
conocer a los futuros consumidores del productdactor importante de saber la

aceptacion del producto la misma que se aplic6 una encuesta direccionado a la



poblacion entre 5 a 74 afiogenhombres y mujeres en la ciudad de Ambato zona
urbana sedetermind que el 75% aceptarian a consumir el té natural
antinflamatorio. Se realiza un estudio del macro ambiente para desarrollar
estrategias y manejar factores incontrolables y del micro atelpana identificar

las fuerzas de mercadee realizeel disefio de empaque, marca y el logotipo del
producto,se define los canales de comunicacion que dan paso a la presentacion
del producto, los sistemas de distribucidn que se utilizan para que llegue e
producto a los consumidores, seguimiento a cliente para mantener y fidelizar a los
mismos y por ultimo definir mercados alternativos que permiten tener otra

eleccion para la venta del producto.

Capitulodos, hacereferencia al proceso geoduccion, eproyecto requiere una
ubicacion instalaciones, equipos, personas y determindipelde tecnologia a
aplicar Se debe definir también la capacidad de produccion, especificar los
proveedores para la materia prima, en donde comprar y cudles serian los
productos alternativos en casos de escases, por ultirestablecda calidad dé

producto y como controlarla con el fin de garantizar la venta del mismo.

Capitulo treshace referencia la Organizaciory Administracion de l&mpresa.

Se parte de la determinacion del analisis estratégico con la formulacion de la
mision, vision, valores, se presenta la estructura empresarial, mediante el
organigrama estructural de la empresa, se desarrolla el manual de funciones y la

forma de ejecutard €ontrol administrativo.

Capitulo cuatro exige la presentacion y conoanttiede aspectos legales y se
determina que se constituira como una empresa unipengdaadquisicion de
patentes y marcas con las que va a salir el producto al mercado.

Capitulo quinto tratael aspecto ihanciero del proyecto, muynportantes para
conocer el monto de lmversion a realizar, las fuentes de financiamiento, las
condiciones crediticias, los recursos proagortar serq de 78% los recursos

ajenospor un22%que se requiera través de instituciones financieras.



CAPITULO |
AREA DE MARKETING

1.1 Definicion del producto o servicio
1.1.1 Especificaciones del Servicio o Producto

La malva esuna planta silvestre comestible, mezclada con otras verduras, forma
parte de la riqueza floristica del Ecuador, lseencuentraen loshuertos de los

campesinogssicomo en Ig bosques andinos y tropicalesla Region Andina,

La malva es originaria de Europa, Asiecidentaly norte de Africa,

se cultiva como ornamental, apicola y medicinal. Crece semi
espontaneamenten potreros y huertos de clima frio. Es una planta
herbacea perenne o bianual, 80 cm de altonom varios tabs
ramificados erguidos o rastreros. Se la emplea como béquico,
diurético, emoliente, pectoral, astringente suaamtinflamatorio
antiséptico resolutivo, laxante cuando se consume en dosis altas,
expectorante, sedante, calmante del sistema urirgegiiopmo en el
tratamiento de las vias respiratorias, del estbmago, intestinos y como
laxante ligero(Fonnegra G. & Jiménez R., 2007, pag. 173)

Gréafico N:- 1 La planta de malva y syzopiedades



PLANTA DE MALVA PROPIEDADES
W AN W2 /) Planta muy rica en mucilago, con propiedadesemolientesy
antinflamatorias
Hojas y Flores son comestibles
Alvian la garganta irritada y las tos seca
Su contenidoen mucilagoayudaa regular el vientre contrae
estrefimiento.

} Cuidadodelos ojos.Conla infusibndela plantasecasepued
realizar un colirio natural para eliminar la sequedad ocular.

Picadurasde insectos, la planta puede aliviar la picazony
disminuir la inflacion.

I Propiedadesosméticas se puede realizar tonicos facialesy
Y ayudar a la dermatitis.

Fuente Investigacion Propia
Elaborado por: Segundo Albert®omaquiza Agualongo
Por las altas propiedadesmedicinalesque contienela planta demalva se

considera importante impulsar la agroindustria en el pais desarrollando y
comercializand un nuevo producttéé de malva que contribuird al cuidado y
bienestar de la salud de las familias ambate@asprimera instancjacon la
aspiracion de que se extiermlaconsumo de todas las familias gals.

El producto para el cual se va a establecer la factibilidad comercial y tdehiéa

de malva ser@resentad@n fundas que al colocarlas en taza de agua caliente se
convierte enuna bebidamedicina,que al ser consumido actla también como
antiinflamatoro de las vias respiratorias y digestivas ademas de ayudar a la

cicatrizacion y cuidado de la piel.

El t¢ de malvapropuesto sera elaborado con producttunad sembrado y
cosechado en el Ecuadoel mismo que serd@leshidratado, se procede a la
molienda yse envasa en fundas que colocadas en agua hervida permitiran extraer

y aprovechar sus propiedades curativas.

1.1.2Aspectos innovadores (diferenciadores) que proporciona

La idea de plande negociol | a mard antinflfamatorio malvaii e ana
oportunidad ddanzar al mercado uproductoelaboradoy envasad a medida de

la necesidad déos clientes y consumidores interesados en un estilo de vida
saludable y natural



En un estudio presentado CORPEe establecque lasplantasmedicinalesmas

apetecidas para agroindustria san

TablaN.-1 Plantas medicingesutilizados en la agroindustria

COSTA SIERRA ORIENTE

Almizclillo Ajenjo Cola de caballo Canela

Cardamomo Albahaca Eucalipti Curare

Carcuma Alcachofa Hierbabuena Chucchughuaso

Hierbaluisa Amaranto Linaza Dulcamara

Jengibre Anis Llantén Guayusa

Sabila Borraja Menta Sangre de Drago

Zarzapairrilla Cascarilla Matico Ufia de Gato
Cebada Orégano

Fuente Proyecto CORPECEBI Perfil de hierbas aromaticas
Elaborado por: Segundo Albertt?omaquizadgualongo

Por lo tanto se proyecta a la elaboracién y comercializacién de un producto muy
diferente a los de la competencia, pekte de malvaademéasie no ser tomado en
cuenta para su industrializacién contiene muchas propiedades medicinales que

ayudan a prevenir y combatir enfermedades del organismo.

El hecho de que la materia prima, malvase cultive en zonas rurales, es una
oportunidad para elrecimiento econémicalel sector pues el cultivo y la
industrializacion del producto aseguran una fuente de ingreso, mejorando la
condicién socieecondmica del lugaAdemas, 8 mencioné con anterioridad que

es un producto que crece en suelos pobres yasaite resistentelas plagas, lo

gue lleva a pensar que el cultivo es muy rentable, al tener la materia prima de
buena calidad y preciamodos permitgueel té de malvaentre almercado con

precios competitivos.

1.2 Definiciéon del mercado

Mercadoes un conjunto de compradores reales y potenciales de un
producto Estos compradores comparten una necesidad o deseo
determinando que pueden satisfacer mediante una necesidad de
intercambio(Amstrong & otros, 2011, pag. 8)



Con el fin de conocer el mercado potencial y real del produi@&ocdemalvai e s
necesario hacer un estudio de mercado que aplicando métodos y técnicas permite

descubrir al mejor segmento paender eproducto.

1.2.1 Qué mercado sea tocar en general

1.2.1.1 Categorizacion de Sujetos
TablaN.-2 Categorizacion de sujetos

CATEGORIA SUJETO

¢ Quién compra? Madre
¢ Quién usa? Familia

¢, Quién decide? Madre

¢ Qué influye? Familia

Fuente Investigacion Propia
Elaborado por: Segunddlberto Pomaquiz&gualongo

Nota: Pararealizar la categizacion de sujetos deatomado erconsideracion la
poblacion Activa decanton Ambato zona urbangor talrazonse esta dirigido a

la madre y familia, que me permite conocer el mercado potencial

1.2.1.2 Estudio de segmentacion.

Para(David, 2003fiLa segmentaci - -n del mer cado se
de un mercado en grupos menores y diferentes de clientes segun sus necesidades y
h8bitos dmg 278)mpr aso

Es necesario identificar el segmento de
ma | vpaedse tiene el interés de satisfacer las expectativas de los clientes
potenciales y para ello es necesario conocer las caracteristica y exigencias de un
segmento depersonas queexigen y requieren las mismas caracteristicas del

producto.Este estudio se l@aliza desde las siguientes dimensiones.

Estudio de Segmentacion madre

TablaN.-3 Dimension conductual

VARIABLE DESCRIPCION
TIPODE NECESIDAD Fisiologica, Seguridad
TIPO DE COMPRA Comparacion



RELACION CON LA MARCA Si
ACTITUD FRENTE AL PRODUCTO Positivo

Fuente Investigacion Propia
Elaborado por: Segundo Albert®omaquiza Agualongo

La dimension conductuatonsste en segmentar el mercado en grupos diferentes

en base al tipo de necesidades, tipo de compra, correspondencia con la marca,
actitud frente al producto, la misma qoermitir llegar ala parte emocional de la
madre

TablaN.-4 Dimensiongeografica

VARIABLES ANO 2010 ANO 2017
PAIS Ecuador 1,95% 14.483.499 16.579.984
REGION Sierra 1,84% 6.692.336 7.603.376
PROVINCIA Tungurahua 1,5% 504.583 560.009
CANTON Ambato 1,54% 329.856 367.100
ZONA Urbana 1,54% 165.185 183.836
PEA Ambato 161.240 179.446

Fuente:(INEC 2010)
Elaborado por: Segundo Albertt?omaquizaAgualongo

Nota: Porcentaje de crecimiento poblacional utilizgdwoa la proyeccion del afio
2017 delpaises dd, 95%, para la region el 1,84, en provinciacon 1,5%en

cantdén y zona urbana con €b4%.

TablaN.-5 Dimension demografica

VARIABLES ANO 2010 ANO 2017
EDAD (H .M) 15-54 97.394 108.391
SEXO Mujeres 50.664 56.384
SOCIO ECONOMICO PEA 25.383 28.249

Fuente:(INEC 2010)
Elaborado por: Segundo Albertt?Pomaquizadgualongo

Nota: Porcentaje de crecimiento poblacional utilizadel.54% del canton

Ambatopara la proyeccion del afio 2Q17

Estudio de Segmentacion Eamilias

TablaN.-6 Dimensiéon conductual

VARIABLES

DESCRIPCION

TIPO DE NECESIDAD

TIPO DE COMPRA

RALACION CON LA MARCA
ACTITUD FRENTE AL PRODUCTO

Fisiologica, seguridad
Comparaciéon

Si

Positiva

Fuente Investigacion Propia
Elaborado por: Segundo Albertt?omaquizadgualongo



Nota: Nos permite dividir en el mercado en grupo diferentes en tipo de compra,
relacion con la marca, actitud frente al producto, el mismo que me permite llegar

parte emocional de la familia.

TablaN.-7 Dimensién geogréfica

VARIABLES ANO 2010 ANO 2017
PAIS Ecuador 1,95% 14.483.499 16.579.984
REGION Sierra 1,84% 6.692.336 7.603.376
PROVINCIA Tungurahua 1,5% 504.583 560.009
CANTON Ambato 1,54% 329.856 367.100
ZONA Urbana 1,54% 165.185 183.836

Fuente(INEC 2010)
Elaborado por: Segundo Albertt?Pomaquizadgualongo

Nota: El Porcentaje de crecimiento poblacional utilizadg@6% para pais, 84%
provincial,5% y canton del %4%, los valores obtenidos son del censo del afio
2010.

Tabla N.-8 Dimensiéndemografica

VARIABLES ANO 2010 ANO 2017
EDAD 5 afos a 74 afos 145.848 162.316
SEXO Hombres, mujeres 145.848 162.316
SOCIO ECONOMICO PEA 60.290,81 67.098
NUMERO PERSONAS 4 miembros por familia
POR FAMILIA promedio 36.462 40.579

Fuente(INEC 2010)
Elaborado por: Segundo Albertt?omaquizaAgualongo

Nota: Seutilizd el 1,54 por cientode crecimiento poblaciongl promedio de4

miembrosdelafamilia.

1.2.1.3Plan delMuestreo
Investigacionprobabilistica:

Se precisa una prueba piloto misma que fue dirigida a 30 personaswtaldde
Ambato zona urbana, de la Provincia de Tungurahua para conocer silaxist
aceptaci - n de antinflamabob acbase definala, se plantea la

siguiente pregunta.

¢S existiera Té natural antinflamatorio usted loconsumiria?



TablaN.-9 Tabla para el calculo de la muestra

No VALOR SERIE PORCENTAJE

Sl 21 P 5%

NO 9 Q 25%
Total 30 100%

Fuente Encuestgiloto
Elaborado por: Segundo Albertt®?omaquizadgualongo

Grafico N- 2 Consumo de Té por semana

NO
25%

Fuente Encuestailoto
Elaborado por: Segundo Albertt?omaquizaAgualongo

ANALISIS

La frecuencia de consumce dé segun los encuestados se acepta con%l 75

mientras el 25% no se aceptan él te antinflamatorio

INTERPRETACION

Se observa que el consumo de té en los hogares ambatefios es alto, al considerar el

mayor porcentaje de aceptacide té porpersonas consumidaBor lo cual 8

determina los sujetos a ser investigafloglamentaque se tiene a una poblacion

finita. Para obtener la muestra se aplica la siguiente férmula

Simbologiag

n=Tamafio de la muestra
z= Nivel de confiabilidad (1,96)
p= Probabilidad de ocurrencia /0,75%)

g= Probabilidad de no ocurrencia (0,25%)



e= Error de la muestra (5%)
N= Personas mayores dé 34 afios de edad §2.316

Desarrollo:
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TablaN.-10 Cuadro de necesidades para el objetivo especifico 1
Desarrollada investigaciorde mercad@araconocer la oferta y demanda de
productos naturales

NECESIDADES DE TIPO DE
N- " \NFORMACION  INFORMACION TUENTE INSTRUMENTOS
1 Conocer el mercadc  Secundaria INEC  Servicios agrupado
potencial
Establecer cuantos
2 sobres de te Primaria Cllent_es Encuesta
consumen las potenciales
familiasla semana
Identificar el precio
que estan dispuestc o Clientes
3 a pagar por el té de Primaria potenciales Encuesta
malva
4 Determinar el té de Secundaria Clientes Encuesta
la competencianas potenciales
consumido
Identificar el medio Clientes
5 de publicidad mas Primaria : Encuesta
potenciales

efectivo

10



10

Identificar los
horarios mas
pertinentes para
emitir un mensaje
publicitario

Determinar elugar
mas frecuente para
la compra del té

Conocer cual es el
envase preferido po
los consumidores

Conocer cual es el
tipo de presentacior
mas aceptado
Evaluar el
pensamiento de los
consumidores sobre
los productos
naturales

Primaria

Primaria

Primaria

Primaria

Primaria

Clientes

potenciales

Clientes

potenciales

Clientes

potenciales

Clientes

potenciales

Clientes

potenciales

Encuesta

Encuesta

Encuesta

Encuesta

Encuesta

Fuente Investigacion Propia
Elaborado por: Segundo Albertt?omaquizadgualongo

TablaN.-11.Cuadro de necesidades para el objetivo especifico 2

Analizar las fuentes de financiamiento para adquirir tecnologia de punta para la
produccion masivde téde malva

NECESIDADES DE

N.- 2 TIPO DE FUENTE INSTRUMENTOS
INFORMACION INFORMACION
Conocer el capital . Plan de Sistema de
1 necesario para el Secundaria . 2 . 2
- K inversién informacion
emprendimiento
Conoce los Cooperativas
2 requisitos para el Secundaria de Ahorroy Banco de datos
acceso a un crédito Crédito
Estar al tanto del Cooperativas
3 tiempo para el Secundaria de Ahorroy Banco de datos
financiamiento Crédito
Conocerel interés Cooperativa:
4 o Secundaria de Ahorroy Banco de datos
crediticio Crédito

11



10

Conocer los plazos
para pago derédito

Identificar las
caracteristicas da
maquinaria

Conocer el precio de
la maquinaria

Conocer lacapacidad
de produccién

Conocer la capacida
de instalacion de la
fabrica

Determinar los
insumos requeridos

Secundaria

Secundaria

Secundaria

Secundaria

Secundaria

Secundaria

Cooperativas
de Ahorro y
Crédito

Proveedores

Proveedores

Factores que
afectan el
plan de
operacion
Factores que
afectan el
plan de
operacion
Factores que
afectan el
plan de
operacion

Banco de datos

Banco de datos

Banco de datos

Sistema de
informacion

Sistema de
informacion

Sistema de
informacion

Fuente Encuesta piloto
Elaborado por: Segundo AlberttPomaquizadgualongo

TablaN.-12 Cuadro de necesidades para el objetivo especifico 3

Establecerlos canales de distribucion idoneos para definir la comercializacion del

producto.
NECESIDADES DE TIPO DE
N.- INFORMACION  INFORMACION FUENTE INSTRUMENTOS
Experimentar el
1 proceso_c,je L Primaria Investigacion Experimentacion
produccion de té de
malva
Determinar el canal
2 de distribucion Secundaria Libros Servicios agrupado
optimo
Definir el
3 requerimiento de Secundaria Libros Servicios agrupado
almacenaje
4 Establecer la calidad Secundaria Libros Servicios agrupado
del producto
Establecer
5 requerimiento de Secundaria Libros Servicios agrupado
transporte
6 Establecer el control Secundaria Libros Servicios agrupado

12



de inventario

Conocetos
7 vendedoregue se Secundaria Libros Servicios agrupado
requiere
Frecuencia de L Clientes
8 Primaria . Encuesta
consumo potenciales
9 Cantidad de consumi  Primaria Cllent_es Encuesta
potenciales
10 Servicio post venta Primaria Cllent_es Encuesta
potenciales

Fuente Encuesta piloto
Elaborado por: Segundo Albertt?omaquizadgualongo

1.2.1.4 Disefio y recoleccion de la informacién

Para el disefio y recoleccion de la informacién fue necesario contar con

informacion secundaria e informacion primaria.

La informacionsecundaria provenientde: Bancade Datos, Servicios Agrupados,

Sistema de Informacion.

La informaciénprimaria se establecié desdie encuesta y la experimentacion
DESARROLLO DE INSTRUMENTOS

INFORMACION SECUNDARIA
1 BANCO DE DATOS DE OTRAS ORGANIZACIONES
Necesidadl.- Requisitos para el acceso a un crédito
- Tener cuenta en la cooperativa
- Base de crédito
- Capacidad de pago demostrada a través de roles de pago o declaracion de

impuesto

- Garantia personal, prendaria o hipotecaria de acuerdorgb.

13



Necesidad2.- Monto de financiamiento

La financiacion se determinara en base a la inversion gque se establdesa en
capitulos posterioresle manera que nu cédito esta dirigido a solventar
necesidades de consumo personal o de capital.

Financiasu requerimiento desde $ 600 hasta $ 20.000.

Recike el monto liquido, sin deducciones fiscales, facilitando el uso del dinero

solicitado.

RecibeSeguro de Desgravamen.

Necesidad3.-Interés crediticio

El interés crediticio ean porcentaje del crédito que debe ser pagado en comision
por la contribucionde dinero recibidoDependiendo del tipo de crédito, también

varia la tasa de interés.

TablaN.-13 Tasas de Interés

TASAS DE INTERESES ACTIVAS EFECTIVAS VIGENTES
TASA REFERENCIAL TASA MXIMA

Productivo Corporativo 7.97 Productivo Corporativo 9.33
Productivo Empresarial 9.62 Productivo Empresarial 10.21
Productivo PYMES 10.80 Productivo PYMES 11.83
Comercial Ordinario 8.02 Comercial Ordinario 11.83
Comercial Prioritario 9.83 Comercial Prioritario 10.21
Comercial Prioritario Comercial Prioritario
PYMES 11.18 PYMES 11.83
Microcrédito Minorista 27.75 Microcrédito Minorista 30.50
Microcrédito de Microcrédito de
Acumulacion Amplia 21.48  Acumulacién Amplia 25.50

Fuente Banco Central del Ecuador
Elaborado por: Segundo Albertt?Pomaquizadgualongo

Necesidadd.- Plazos para el pago de crédito
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Se aspira a un crédito productivo que son créditsinados a las empresas y

medianas empresas obligadas a llevar contabilidad.

Cuenta con pagos desde 3 ha6ta meses plazo, dependiendo del monto

solicitado.

Débito automatico de cuotas de sus cuentas de ahorros o corriente.

Seleccione el dia de pagae mas se ajuste a sus necesidades.

Necesidadb.- Caracteristicas de la maquinaria

Gréafico N- 3 Deshidratadora

= 1 Los hornos son de acero inoxidable en su p
((; interior y el exterior de pintura electroestética
OUIE

Capacidad: Lacapacidad es entre 10kg y ha
50kg dependiendo del corte y tamafio del prodi
a deshidratar.

<
m 1 Tienen sistemas de control inteligente con pantze
LCD que facilitan la programacion del horno.
‘\ T Incluyen 12 bandejas de&eroinoxidable

Fuente:linvestigacion de Internet
Elaborado por: Segundo Albertt®?omaquizadgualongo

Gréafico N- 4 Troceadora

Troceadora:
¥ J-t\ B | 1 Material: acero inoxidable
Ak s {1 Capacidad de produccié®00 a 1500
el N, Kg. / Hora

R it ndi Finura de la trituracion: 0.680

)l
- " 1 Motorde 11 Kw.
EQ’ f Marca: Jimbao.
== ,

Fuente: Investigacion de Internet
Elaborado por: Segundo Albertt?omaquizadgualongo

Grafico N- 5 Empacadora o selladora
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Maquina empacadora de Te Modelo: MRO

- Tamafio sobre 1 ~ 6gramos

- Tamafadbolsa interna: L: 500m m W:
50-80m m

- Tamafio bolsa exterior: L: 8020mm
W: 70-90mm

- Tamario de la etiqueta: W25 x L (20 ~
25) mm

- Velocidad del embalaje: 30 ~ 40bolsa:
min

- Voltaje: 220VAC 60HZ

- Potencia: 3.7KW

- Peso neto: cerca de 500KG

- Dimensiones: 90 x 950 x 1800(mm)

Fuente; Internet
Elaborado por: Segundo Albert®?omaquizaAgualongo

Necesidadb.- Precio de la maquinaria

Los precios son referenciales y fueron sacados desde el internet.
Deshidratador&3.000
Troceadorg 5.000
Empacadora selladoras 15.000
1 SERVICIOS AGRUPADOS

Necesidad L. Conocer el mercado potencial

Es necesario conocer el segmento al cual se direcciona la investigacion el mismo
gue esta compuesto por personas hombres y mujeres que componen las familias

de la ciudad dAdmbato,que son162.316personas.

Por las caracteristicas del producto Té de malviinflamatoriq se prevee su
consumo en un rango de edad de entre75 afios. Esta informacion se la tomo
del INEC, censale poblacion y viviend2010 con proyeccion al afio 206@n un

incremento poblacional del34%. (Anexo7)
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Necesidad 2.Conocer la capacidad de produccion

La capacidad de produccidrace referencia ahaximo nivel de actividad que
puede alcanzarsen una unidagbroductivainformaciénimportantecon el fin de

optimizar los recursos dentro de una organizacion o como lo ekfuliGaz.

ALa administraci -n adecuada de | a
importante en la rentabilidad de la empresa, ya que la produccién
excesiva condue a costos innecesarios por altos inventarios ya
reducciones en precio mediante promociones y por otro lado, la
produccion insuficiente no permite aprovechar la demanda del
producto en beneficio de la rentabilidad de la empregbéuiioz

Negron, pag. 121)

Se considera que para sembrar la malva se lo realiza en forma escalebatta

a las siguientes razones
fiLas semillas conservan el poder germinativo por alrededor de tres
afos por lo que es conveniente utilizar las de la cosecha del afio
anterior. Puedeer conveniente sembrar en vivero, dado el tamafio

pequefio de las semillas (P1000: 4 a 5 gr.) y después dewampo
definitivo o bien sembrar directamenteéste.

En vivero la siembra se puede realizar a fines de invierno para llevar
las plantulas al campo cuando alcancen el tamedecruado. La
siembra directa puede realizarse a principios pdienavera. La
densidad de plantacion estd en unas 50.000 plantas/ha.
(Herbotecnia.com.ar., 2004)

Necesidad 3.Conocer la capacidad de instalacion de fabrica

El maximo ritmo de output sostenible que puede conseguir con las
especificacioas normales del producto, mix produccién, esfuerzo normal de

mano obra, planta y equipos existeot@saya Terejo, 2016)

Las instalaciones de urf@brica tienen que tener el disefio y la distribucion
adecuada para que ebpeso productivo se realice con eficiencia y eficdeaa

ello se tiene que contar con una persona especializada o disefiador de planta cuyo
encargoes encontrala mejorforma deordenar el arede trabajo para alcanziar

maximaproductividady al mismotiempo seguridad para los trabajadores.

17
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Necesidad 4.Determinar el canal éptimo de distribucion

Los canales de distribucion permiten el desplazamiento de los bienes desde el

productor hacia los consumidores.

El canal de distribucion estionstituidopor la trayectoria que ha de seguir un

bien o servicio desde su punto de origen o produccion hasta su consumo, y
ademas por el conjunto de personas y o entidades que permiten la realizacion de la
terea correspondient e (Rerisi2008lpagg5)o de di c h;

Necesidad 5. Definir el requerimiento de almacenaje

El edificio donde se almacena la malva debe estar estructurado de tal quanera
se puedaejercer control sobre la recepcion, custodia, conservacién, control y
expedicion de la materia prima del proyeddemas de permitir la conservacion

de la malva en perfectas condiciones.

La calidad de la malva depende del tratamientdaepos cosech&lara lo que

S ugi eespugs déd la cosecha de las flores, éstas deben ser puestas a secar
rapidamente y a una temperatura que no supere los 35° C, entonces tomaran un
color azub (Herbotecnia.com.ar., 200¢)podran ser almanadas.

Necesidad 6. Establecer sistemas de control de calidad

El término calidad se relaciona muchas veces con un producto
servicioextraordinario o excepcional, sin embargo, el concepto que
nosotros queremos desarrollar no tiene por qué guardar relacion con
lo «magnifico», disefiando, fabricando y vendiendo productos con
una calidad determinada que satisfagan realmente al clientesjue |
use.Por tanto, no se refie@icamente groductos o servicios de
elevadas prestaciond3ari Guillb, 2010, pag. 22)

Necesidad?.- Establecer requerimiento de transporte
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Segun la Organizacion Mundial para I&lud emite las siguientes
recomendaciones con respecto al transporte de plantas medicinales para

industrializacion

Las materias vegetales medicinales de cultivo ecologico deben
almacenarse y transportarse por separado o de forma que garantice su
integridad. Enel almacenamiento y transporte de materias vegetales
medicinales potencialmente téxicas o venenosas, deben aplicarse
medidas de seguridatiecuadas. Siempgeie sea necesario y cuando

sea posible, las materias vegetales medicinales frescas deben
almacenarse a una temperatura de refrigeracién adecuada, idealmente
de 2 a 8°C; los productos congelados deben almacenarse a una
temperatura inferior a20°C. (Portal de informaciéiMedicamentos
esenciales y productos de salud, 2003)

Necesidad 8. Establecer el control de inventario

AEl inventario es un recurso almacenado al que recurre para satisfacer una
necesidad actual o futur&ermite que las operaciones continlen sin que se
produzcan parones por falta de productos@t e r i a gMignaz & Bas®D
Boubeta, 2012, p4g. .1Es muy importante que las empresas tengan su inventario
atentamentevigilado y regulado, dado a que de éste dependebelstecer

adecuadamente que se tienggoniendaa disposicion en el instante conveniente.
Necesidad 9.Conocer el numero de vendedores requeridos

fiEs una prolongacion de la empresa en el mercadeo, son los embajadores, los
0jos, manos, son no por honor los Gnicos que generan ingresos @rEs&dm
(Gestiopolis)

Por lo tanto es indispensable estructurar correctamente la empresa para proyectar
el numero de vendedores requeridos y contratarlos para que se pongan al servicio

de la empresa

 SISTEMA DE INFORMACION

Necesidad L. Conocer el montode capital para el proyecto
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En el capitulo quinto de este proyecto se determinard el plan de inversion y
financiamiento con el fin de determinar la viabilidad del proygcta inversion

gue se requiere

INFORMACION PRIMARIA

1 ENCUESTA

Se elaboré una encuesta compugsia 12 preguntas entr@biertas y cerradas,
direcciorada a los clientes potenciales. Fue necesario reahmalmente la
encuesta piloto dirigida 80 personasposibles clientes y consumidords té de
malva cuyos resultados se encuentran enAekxo No.-14. Se realizaron
correcciones a la mismg se procedié a correr lancuestadefinitiva a 288
personasegun la muestra calculadzor lo que el disefio de la encuesta presenta

en el Anexo Na.13.

 EXPERIMENTACION

Se procedio a elaborar el té de malva de manera artesanal, disecando las hojas y
flores de la malva, para molerlos, pasarlas por un tamiz y enfundarlos. Con el fin
de medir el nivel de aceptacion del produetes Familias.

TablaN.-14 Disefio deTabla de Experimento

Objetivo. - Conocer la factibilidad y la aprobaciéon de las familias del producto

AT EO0 n a tinflamatbrio @ lbase de Malva en la ciudad de Ambato, de la

Provincia de Tungurahua.

Instrucciones. - A continuacion, se presenta el modelo de Instrumento de
observacion para su analisis respectivo, por favor poner la recomendacion y la

calificaciéon de acuerdo su criterio.
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Producto:e é é e ééeeééeeéeéeéeeée.

s 7

Nombre de la persona que realiza el experiment& ¢ € € é é é € € &

Fecharé é ééeecéeéééeeeceé.
Hora:é éeeéééeeeéééeeeeé.

ATEO n anflamatrio a basetde Malva:(con agua)

N° DE GENERO OBSERVACION CALIFICACIONES
PERSONAS
Total masculino TOTAL
Total Femenino Promedio
Total genero

Fuente Investigacion Propia
Elaborado por: Segundo Albertt?omaquizaAgualongo

1.2.1.5Andlisis e Interpretacién

Se procedié a tabuldia informacion y elaborar cuadros estadistigo®sta

informacion representargraficamente Los resultadosde la encuestason

analizadose interpretados mediantlas observacionespresentadas tanto en

cuadros como en grafisale la siguiente manera

Pregunta 1- ;Cuantos sobres de té consume a la semana?
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TablaN.-15 Frecuencia de ansumade tésemanal

VARIABLES FRECUENCIA PORCENTAJE %
1 11 4
2 31 11
3 66 23
4 107 37
5 54 19
6 19 7
TOTAL 288 100,00

Fuente Encuesta
Elaborado por: Segundo Albertt?Pomaquizadgualongo

Gréafico N- 6 Frecuencia deonsumale té

6 1 2

5 6% % 11%

23%

4
37%

Fuente Encuesta
Elaborado por: Segundo Albertt?omaquizaAgualongo

ANALISIS

La frecuencia deconsumode tésegun los encuestados 86 que consumen

cudro sobres semanale®3% tressobres el 19% cinco sobres semanales, el%1

dossobres, e6% de seissobresy un sobrede 4% détotal de encuestados

INTERPRETACION

Se observa gque el consumo de té en los hogares ambatefios es alto, al considerar el

valor maximo det unidades de té por persotnsumidos semanalmente

Pregunta 2- De los siguientes tipode TE califique en orden de importancia los

gue mas consume, siendo 1 la menos importante y 4 la mas importante

TablaN.-16 Preferencia en el consumo de té

VARIABLES FRECUENCIA

PORCENTAJE %

Té negro 623

22
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Té verde 682 24

Té de hiervas medicinales 984 34
Otros 563 20
Total 2852 100

Fuente Encuesta
Elaborado por: Segundo Albertt?omaquizaAgualongo

Gréafico N-7 Preferencia en el consumo de té

Otros Té negro
20% 22%

Té verde

Té de hierva 24%

medicinales
34%

Fuente Encuesta
Elaborado por: Segundo Albert®omaquiza Agualongo

ANALISIS

El orden de importancia respecto a la preferencia de té que manifiestan las
personas encuestadas es la siguiente. Primer lugar té de hiedeimatescon el

34%, segundo lugar téerde con 24%tercer lugar para el 1gegro con 22% el

cuartolugarcon 20%consumen tétros sabores

INTERPRETACION

Se considera que el té de malva tiene aceptacion grosilsles clientegjues se
encuentra en la categoria de té de hierbas mediciehlesisaceptao dentro de
los consumidores

Pregunta 3-Escriba la primera palabra o frase que usted piense

TablaN-17Equi val encia a | a frase ABuen estad
VARIABLES FRECUENCIA PORCENTAJE %
Alegre 70 24
Positivo 85 30
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28

Felicidad 10
Atrevimiento 21 7
Valentia 36 12
Energia 48 17
TOTAL 288 100

Fuente Encuesta
Elaborado por: Segundo Alberto PomaquiZgualongo

Grafico N:BEqui val encia a |l a fsase fiBuen
Energia
17% Alegre

24%

Valentia
12%

Atrevimie

7% N

Felicidad Positivo
10% 30%

Fuente Encuesta
Elaborado por: Segundo Alberto PomaquiZgua longo

ANALISIS
La equivalencia a la frase buen estado de animo se expones siguientes

resultados.30% parapositivo, 24% para alegre, 17% paenergia 126 para
valentia,10% para felicidad y 1% para atrevimiento.

INTERPRETACION

Por lo tanto el ben estado de animo se asocia al positivigoeseproduceenel

organismo, que se alcanzaria con el consumo de té antinflamatorio de malva

TablaN.-18 Equivalenciaald r ase ASin qu2mi coso
VARIABLES FRECUENCIA PORCENTAJE %

Sano 198 69
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Natural 90 31

TOTAL 288 100

Fuente Encuesta
Elaborado por: Segundo Albertt?omaquizaAgualongo

GraficoN-9Equi val encia a |l a frase ASIin qu?2mic

Natural
31%

Sano
69%

Fuente Encuesta
Elaborado por: Segundo Albert®?omaquizadgualongo

ANALISIS
La equivalencia a la frase sijuimicos corresponda 69% para sano y el 3da
natural.

INTERPRETACION

Se entiende que las personas que consumirian el té de malva asocian este consumo
con prevenir lasaludy cuidado para sarganismo y tener la percepcion de salud.
Consecuentemente se puede deducir la aceptacion del té de malva en el posible
mercado.

TablaN-19Equi val enc iT@natarabl a fr ase 0

VARIABLES FRECUENCIA PORCENTAJE %
Saludable 82 29
Resistente 61 21
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Fuerte 53 18

Vitalidad 54 19
Locura 38 13
TOTAL 288 100

Fuente Encuesta
Elaborado por: Segundo AlberttPomaquizadgualongo

=]

GraficoN-10Equi val enc iTanatarabl a f r as e

Locura

13% Saludable

29%

Vitalidad
19%

Resistente

Fuerte 21%

18%

Fuente Encuesta
Elaborado por: Segundo Alberté®omaquizaAgualongo

ANALISIS
La frase té natural se asocsagun laspersonas encuestadas de la siguiente

manera: 9% como saludable, 12 con resistencia, el 19% con vitalida8%d.con

fuerte y 13% conlocura

INTERPRETACION

Al asociar la frase teatural corsalud, se consolida el buen criterio de elaborar un
producto beneficioso para el organismo por ser elaborados con hierbas naturales
como es la malva.

TablaN-20Equi val enciSaudba | a frase A
VARIABLES FRECUENCIA PORCENTAJE %

Fortaleza 128 44
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Potencia 131 46

Energia 29 10

TOTAL 288 100

Fuente Encuesta
Elaborado por: Segundo Albertd®’omaquizaAgualongo

GraficoN-11Equi val enciSaudba | a frase

Energia
10%

Fortaleza
44%

Potencia
46%

Fuente Encuesta
Elaborado por: Segundo Alberté¢®°omaquizaAgualongo

ANALISIS

La asociacion de la palabra salud se expone de la siguiente magtérgada

potencia, 4% para fortaleza $0% para energia.

INTERPRETACION

Se observa que la salud segun los encuestados equivale a fortaleza por lo tanto

asocian al producto con bienesyasusencia de enfermedades para el organismo.

Factores que inciden de manera favorable en el consumo de té antinflamatorio de

malva

Pregunta 4:De los siguientes medios de comunicaciéalifique en orden de

importanciasiendo 1 la menos important& ya mas importante.

TablaN.-21 Importancia de los medios de comunicacion
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VARIABLES FRECUENCIA PORCENTAJE %

Redes Sociales 1088 14
Radio 1372 17
TelevisionNacional 1220 15
TelevisionCable 1016 13
Periédico 1188 15
Revistas 1098 14
Gigantografia 938 12
TOTAL 7920 100%

Fuente Encuesta
Elaborado por: Segundo Albertd®°omaquiza Agualongo

Gréfico N-12 Importancia de los medios de comunicacion
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Fuente Encuesta

Elaborado por: Segundo Albert¢°omaquiza Agualongo

ANALISIS

El nivel de importancia a los medios de comunicacion se manifiesta en el
siguiente orden, primer lugar la radion 17% segundaperiddicoy television
naciona) con 15%;tercer lugarredessocialesy revistascon 14% cuartolugar

television cableon el 13%y por ultimo laGigantografiacon el 12%

INTERPRETACION
Se considera que el mejor medio de comunicacion para dar a conocer el producto
son las radios.

TablaN.-22 Red social mas frecuentada

VARIABLES FRECUENCIA PORCENTAJE %
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199 69

Facebook
Twitter 37 13
Youtube 24 8
28 10
Instagram
Otros 0 0
TOTAL 288 100

Fuente Encuesta
Elaborado por: Segundo Albert®omaquiza Agualongo

GraficoN.- 13 Red social mas frecuentada
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Fuente Encuesta
Elaborado por: Segundo Albertd®°omaquiza Agualongo

ANALISIS

Dentro de las redes sociales mas utilizadas por los encuestados se encuentra el
Facebook con é9%, Twitter con el13%, Instagram con €10%, YouTubecon el

8%, y otros medios €1%

INTERPRETACION
Los encuestados exponen como el medio mas utilizado para publicidad a través de
medios sociales es Facebook.

TablaN.-23 Emisora mas escuchada
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VARIABLES FRECUENCIA PORCENTAJE %

Centro 146 51
Ambato " 24
Colosal >7 20

Otros 14 5
TOTAL 288 100

Fuente Encuesta
Elaborado por: Segundo Alberté®°omaquiza Agualongo

Grafico N.- 14Emisora mas escuchada
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Fuente Encuesta
Elaborado por: Segundo Alberté?omaquiza Agualongo

ANALISIS
Segun el criterio expuesto por los encuestados respelds emisores de su
preferencia se indica que radio Centro tien®&¥b de aceptacion, seguido del

24% para radio Ambato, 20 radio Colosal y otras emisoras tiene 5%l

INTERPRETACION

Por consiguiente se considera que radio Centro es la mejor opcién para colocar
una publicidad radial.

TablaN.-24 Programa radial mas escuchado
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VARIABLES FRECUENCIA PORCENTAJE %
Deportes y goles 104 36
Amaneciendo 93 32
Noticias 46 16
Otros 45 16
TOTAL 288 100

Fuente Encuesta

Elaborado por: Segundo Alberté®omaquiza Agualongo

GraficoN.- 15Programa radial mas escuchado
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Elaborado por: Segundo Albert¢?°omaquiza Agualongo

ANALISIS

Con el fin de conocer cudl es la mejor opcion dentro de los programas radiales, se

arrojé los siguientes resultados: %6 para Deportes y Goles2% para el

programa Amaneciend&f% para los noticieros 6% otros programas.

INTERPRETACION

Los programas deportivos como es Deportes y Goles es uno de los mas aceptados

en el mercado y por lo tanto el me@spacigoara ubicar una publicidad.
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TablaN.-25 Canal detelevisiénnacional mas sintonizado

VARIABLES FRECUENCIA PORCENTAJE %
Teleamazonas 156 54
RTS 28 10
TC Television 33 12
Gama TV 21 7
Ecuavisa 35 12
Otros 15 5
TOTAL 288 100

Fuente Encuesta
Elaborado por: Segundo Alberté®°omaquizaAgualongo

GraficoN.- 16 Canal de television nacional mas sintonizado
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Elaborado por: Segundo Albertd°omaquiza Agualongo

ANALISIS

Dentro de las televisoras a nivel nacional, el orden de aceptaoidros
siguientes: Teleamazonas con el 54%, Televisiony Ecuavisa con elZ6; RTS
con el 10%, Gama TV con &%, y con eb%. Otros.

INTERPRETACION

Segun los encuestados el canal de televisibn mas aceptado por la audiencia es

Teleamazonas.
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TablaN.-26 Programadetelevisbn mas sintonizado

VARIABLES FRECUENCIA  PORCENTAJE %
24 Horas 79 27
Televistazo 44 15
En carne propia 71 25
Novelas 94 33
TOTAL 288 100

Fuente Encuesta
Elaborado por: Segundo Alberto PomaquiZgyualongo

GréaficoN.- 17 Programa de television mas sintonizado
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Elaborado por: Segundo Albertéd°omaquiza Agualongo

ANALISIS
Dentro de la programacion televisiva los mas vistos segun las personas
encuestadase encuentran: Las telenovelas con3b3n24 horas con el720 en

carne propia e25% y para ellelevistazo con €15%.
INTERPRETACION

Se considera pertinente que para emitir publicidad a través de un canal de
television sea en el horario de las telaias.
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TablaN.-27 Canal de television por cable mas sintonizado

VARIABLES FRECUENCIA PORCENTAJE %
Fox 84 29
Discovery 64 22
CNN 80 28
Animal Planet 32 11
ESPN 28 10
TOTAL 288 100

Fuente Encuesta
Elaborado por: Segundo Albertd®°omaquiza Agualongo

GréficoN.- 18 Canal detelevision porcable mas sintonizado
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Fuente Encuesta
Elaborado por: Segundo Albert¢°omaquiza Agualongo

ANALISIS

Considerando que muchos hogares de la ciudadAmbato, disponen de
television por cable, se considera importante conocer el nivel de aceptacién de
estas repetidoras, indicando los encuestadagueénte orden de aceptacion929

para Fox el 28% CNN, 22% Discovery para Animal Planeil%y 10% para
ESPN.

INTERPRETACION

Se establece que dentro de los canales por cable el mas sintonizado a nivel de los
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encuestadossla cadena Fox.

TablaN.-28 Periédico mas leido

VARIABLES FRECUENCIA PORCENTAJE %
El Heraldo 115 40
La Hora 63 22
El Ambatefio 79 27
Otro 31 11
TOTAL 288 100

Fuente Encuesta
Elaborado por: Segundo Albertd°omaquiza Agualongo

GréaficoN.- 19 Periédico mas leido
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Elaborado por: Segundo Alberté®’omaquiza Agualongo

ANALISIS

Dentro de los periddicos mas leidos se considera el siguiente orden manifestado
por las pesonas encuestadas: El Herald®®&| Ambatefio 2%, La Hora 2% y
0tros11%.

INTERPRETACION

Por consiguiente se establece gu@eriédicomas leido en la ciudad de Ambato

es el diario El Heraldo y el que debe ser considerado en caso de emprender
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publicidad a través deste medio

TablaN.-29 Seccién de diario mas leida

VARIABLES FRECUENCIA PORCENTAJE %
Deportes 142 49
Sociales 146 51
TOTAL 288 100

Fuente Encuesta
Elaborado por: Segundo Alberté®omaquiza Agualongo

Grafico N- 20 Seccion de diario mas leida
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ANALISIS
Segun las personas encuestadas dentro de las secciones de pgtasdicgs

leidas son la seccién Deportes coA®b y Sociales o
INTERPRETACION

Al manifestar las personas encuestadas en el miswsbd t¢ importancia a la

secciénsociales. Se puede establecer que para pagar una publicidad en un
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periddico se debe realizar esta seccion

TablaN.-30 Revista mas leida

VARIABLES FRECUENCIA PORCENTAJE %
Vistazo 130 45
Hogar 102 35
Otra 56 20
TOTAL 288 100

Fuente Encuesta
Elaborado por: Segundo Albert®omaquiza Agualongo

Grafico N.-21Revista mas leida
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ANALISIS

El orden de importancia con respecto a revistas mas leidas segun los encuestados
es el siguiente: la revista Vistazo condé&bo, revistaHogar con el 3% y otras

con el20%.

INTERPRETACION

Se determina que la revista mas conocida por las personas encuestas es la revista
Vistazo. Por lo tanto en caso de emprender una campafa publicitaria por este

37



medio seria la revista mas idonea para hacerlo.

TablaN.-31 Mejor ubicaddn para una gigantografia

VARIABLES FRECUENCIA PORCENTAJE %
Parque Cevallos 122 42
Salida a Quito 98 34
Otra 68 24
TOTAL 171 100

Fuente Encuesta
Elaborado por: Segundo Albert®omaquiza Agualongo

GraficoN.- 22 Mejor ubicacion para una gigantografia
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Fuente Encuesta
Elaborado por: Segundo Albert®omaquiza Agualongo

ANALISIS

Se pidié un criterio a los encuestados sobre la mejor ubicacion para una
gigantografieexponiendo los siguientes lugares: Parque Cevallé2%] Salida a

Quito el 31% y otros 2%6.

INTERPRETACION

Se considera entonces que el mejor lugar para ubicagigaatografiadando a

conocer las caracteristicas del producto Té antinflamatorio de ncalven parte
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dela publicidadquese debe emprendparasocializarlo el Parque Cevallos.
Pregunta 5- De los siguientes establecimientos, califique segun su preferencia de

compra de té, siendo 1 el de mayor preferencia y 4 el de menor preferencia.

TablaN.-32 Lugar preferente para adquirir el producto

VARIABLE FRECUENCIA PORCENTAJE%
Tiendas 480 17
Supermercados 695 24
Bodegas 731 25
Micro Mercados 965 34
TOTAL 2871 100

Fuente Encuesta
Elaborado por: Segundo Albert®omaquiza Agualongo

GréficoN.- 23 Lugar preferente para adquirir el producto
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Elaborado por: Segundo Albert®omaquiza Agualongo

ANALISIS

Las personas encuestadas manifiestan su criterio respecto al lugar en donde se
debe comercializar el pductq en el siguiente orden de importancia: primer lugar
tiendascon 17% segundo supermercada®n 24% tercer lugar bodegamon el

25%Yy cuarto lugar emicro mercadaon el 34%

INTERPRETACION
Por lo tanto la facilidad de comercializar el produesca través de las tiendas de
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barria
Pregunta 6- Segun suwpreferencia. ¢Cuantaobres de té le gustarian en cada

paquete?

TablaN.-33 Numero de sobres preferido por caja

VARIABLES FRECUENCIA PORCENTAJE %
5 sobres 0 0
10 sobres 0 0
15 sobres 91 31
20 sobres 0 0
25 sobres 140 49
30 sobres 57 20
TOTAL 288 100

Fuente Encuesta
Elaborado por: Segundo Albert®omaquiza Agualongo

GraficoN.- 24 Numero de sobres preferido por caja
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ANALISIS
El ndmero de sobres preferido por caja segun las personas encuestadads es de
sobresel 49% de personaencuestaas, de 15 sobres el 3dy de 30 sobreegl

20% segun leencuesta

INTERPRETACION
Acogiendo la sugerencia de las personas encuestadas cada caja debe Z®ontener
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sobres de té antinflamatorio de malva
Pregunta 7- Marque con una X lo que corresponda. ¢Cuanto gasta mensualmente
en te?

TablaN.-34 Cantidad de dinero presupuestado para compra de Té

VARIABLES FRECUENCIA PORCENTAJE %
Hasta $5.00 52 18
Hasta $10.00 102 35
Hasta $15.00 92 32
Hasta $20.00 42 15
Mas de $20.00 0 0
TOTAL 288 100

Fuente Encuesta
Elaborado por: Segundo Albert®omaquiza Agualongo

Grafico N.-25 Gasto mensual en té
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ANALISIS

El gasto mensual en té seg@as madres encuestades de hast§10.00 el 3%
$15.00 seguio expuesto por el 32% de encuestadd)Cbel 18%, y hasta $20 el
15%.

INTERPRETACION

Se debe tener muyneuentra este presupuesto con el que cuentan las madres
encuestadasjue en su mayoria es de hasta $10d¥0el fin de fijar un precio que
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no exced el mismoY el producto sea de facil acceso.
Pregunta 8- De las siguientes caracteristicas que tiene el TE, ordene segin su

importancia, siendo 1 la mas importante y 7 la menos importante

TablaN.-35 Criterio para compra de té de malva

VARIABLE FRECUENCIA PORCENTAJE %

Presentacion agradable 1233 16
Aroma 1068 14
Calidad 815 10

Precio 969 12
Propiedades medicinales 1288 16
Forma 1327 17

Sabor 1171 15

TOTAL 7871 100

Fuente Encuesta
Elaborado por: Segundo Albert®omaquiza Agualongo

Grafico N- 26 Criterio para compra de té de malva
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ANALISIS

Dentro de las caracteristicas que influyen en la adidisilel Té y de acuerdo a
orden de importancia se considera en primer lugar a la calidad, segymmdoial
tercero aroma cuarto el saboy quinto propiedades medicinalessexto la

presentadn y séptimo por la forma.

INTERPRETACION
Con este criterio £ muy importante trabajar con insumos de calidad para
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propendera un producto final dealidad exigenciade los consumidorgsara su
adquisicion.
Pregunta 9- ¢Tiene algln problema con el TE actual?

TablaN.-36 Inconformidades coal té actual

VARIABLES FRECUENCIA PORCENTAJE %
Si 30 10
No 258 90
TOTAL 288 100

Fuente Encuesta
Elaborado por: Segundo Albert?omaquiza Agualongo

Gréafico N.-27 Inconformidades con el té actual
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Elaborado por: Segundo Albert®omaquiza Agualongo

ANALISIS
Al consultar a los posibles consumidoresiteconformidades respecto al Té que

se encuetna en el mercado, respondier@n90% que no existemconformidades

y Unicamente el 1% respondio quél.

INTERPRETACION
Por lo tanto es necesario conocer los aspectos que originan situaciones con los té
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existentegque ocasionan situaciones de inconformidad, con el fin de eliminar al
hacer el nuevo producto que es el té antinflamatorio de malva.

Refuerzo a laPregunta 9.- Para reforzar, su respuesta fue NO pase a la siguiente
pregunta, y su respuesta es Sl por favor marque en orden de importancia los
problemas que tiemecon los actuales TE naturalé@onsiderando al 6 como el

mas importante y al 1 el menosgortante La encuesta es solo para3frsonas

TablaN.-37 Inconformidade®n el consumde Té

VARIABLE FRECUENCIA PORCENTAJE %

Tiene efecto secundario 40 12
Son perjudiciales para la salud 23 7

Demasiados caros 83 25
Pordigestion 61 18
No hay variedad de productos 76 22
Otros 53 16
TOTAL 336 100

Fuente Encuesta
Elaborado por: Segundo Albert®omaquiza Agualongo

Grafico 28 Inconformidade®n el consumo d&é
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ANALISIS

Los aspectos que originan insatisfaccién a los consumidores con respecto al té

existente en el mercado son en orden de importancia los siguientes: El mpoecio,
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hay variedad de productoperjudican a la digestionptros, tiene efecto

secundario, y por ultimson perjudiciales para la salud
INTERPRETACION

Procurando satisfacer a los consumidores y siendo el mas importante los precios

del mercado, se debe realizar un buen analisis de pneara llegar a los clientes

con precios competitivos.

Pregunta 10-Complete la frase

TablaN-38Cr i t eri os sobre | a frase ALa
VARIABLES FRECUENCIA PORCENTAJE %
Cuidadosa 138 48
Inteligente 42 14
Fuerte 57 20
Otras 51 18
TOTAL 288 100
Fuente Encuesta
Elaborado por: Segundo Albert®omaquiza Agualongo
GraficoN-29Cr i teri os sobre |l a frase fLa
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ANALISIS

gent e

gent e
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48%, fuerte en el 20%, otras 1&mnteligente 146.

INTERPRETACION
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La frase fAlLa gedéndsariadaucel i deardsdesiden dedeaa

aceptacion del producto pues hay que cuidar la salud.

TablaN-39Cr i t eri os sobre |l a frase fiLa gente
VARIABLES FRECUENCIA PORCENTAJE %
Minucioso 78 27
Precavida 42 15
Inteligente 117 41
Otras 51 18
TOTAL 88 100

Fuente Encuesta
Elaborado por: Segundo Albert®omaquiza Agualongo

GraficoN-30Cr i t eri os sobre | a frase fiLa gente
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ANALISIS
La frase fAlLa gent eseagacie ta nteligpetc@dacos el 4%6,al ud e s

minucioso el 2%, otrasel 186 y precavida4%.

INTERPRETACION
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ConestafrasLa gent e qu esfiiatsiodadaansblagensicada lad
idea de lamportancia dejue las personas inteligentagdan su salud.
TablaN-40Cr i teri os sobre |l a frase fdlLa

antinflamatori o eso

VARIABLES FRECUENCIA PORCENTAJE %
Precavido 85 29
Enferma 42 15
Sabe prevenir 111 39
Otras 50 17
TOTAL 288 100

Fuente Encuesta
Elaborado por: Segundo AlberttPomaquiza Agualongo

GraficoN- 31Cr i t er i os sobr e | a frase iLa
antinflamatori o eso
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ANALISIS

La frase fiLa gente que pr e bsoxadaecsabBr® nat ur

prevenir el 39%precavidoel 296, otra 17%.y enferma 15%

INTERPRETACION
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Por lo tanto los encuestados consideran que el té antinflamatorio de malva es para

consumo de toda la familia que quiere cuidar su salud.
Pregunta 11.;Cudl es preferencia para la presentacion del TE de malva?

TablaN.-41 Preferencia de material

VARIABLES FRECUENCIA PORCENTAJE %
Bolsa de filtro 166 58
Empaque de cartén 122 42
TOTAL 171 100

Fuente Encuesta
Elaborado por: Segundo Albert®omaquiza Agualongo

GraficoN.- 32 Preferencia de material
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ANALISIS
La preferencia con respecto a la presentacion del producto se manifiesta de la

siguiente maner®8% en bolsa de filtro y 42 en empaque de carton.

INTERPRETACION
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Se interpreta que los consumidores estan acostumbrados a las presentaciones
tradicionales de bolsas de filtro para la presentacion del producto.

TablaN.-42 Preferencia de Tamairio

VARIABLES FRECUENCIA PORCENTAJE %
Pequefio 126 44
Mediano 162 56
TOTAL 288 100

Fuente Encuesta
Elaborado por: Segundo Albert®omaquiza Agualongo

Grafico N.- 33 Preferencia de Tamario
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ANALISIS
Para la presentacion del producto respecto al tamafio, se manifestaron de acuerdo
a la encuesta en dos Unicas presentaciones de acuesiguiginte detalle:

mediana el 56% de encuestados Yo44br pequefios.

INTERPRETACION
Se considera entoncegie la presentacion del producto debe ser a medida del
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requerimiento de los consumidores, estandarizando el gramaje que se requiere
para una taza de tizana de té antinflamatorio de malva

TablaN.-43 Preferencia de color

VARIABLES FRECUENCIA PORCENTAJE %
Verde 86 30
Blanco 89 31
Mora 39
113
TOTAL 288 100

Fuente Encuesta
Elaborado por: Segundo Albert®omaquiza Agualongo

Gréafico N.-34 Preferencia de color
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31%
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ANALISIS

Respecto al color de la presentacion del productencsestados saclinan por
el color moro, el3%%, por el colorblancdB1% color verde en un porcentagel
30%
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INTERPRETACION
Se establece como color para la presentacion del produtiarag por la relacion
guetiene onla hierba medicinatle malva, la misma que tiene una flor morada

Pregunta 12- ;/Cual es el horario que dedica a medios de comunicacion?

TablaN.-44 Preferencia en el horario para publicidad

VARIABLES FRECUENCIA PORCENTAJE %
6h00 - 9h00 44 15
9h00 - 12h00 43 15
12h00- 15h00 66 23
15h00- 18h00 28 10
18h00- 21h00 82 28
25 9

21h00- 24h00

TOTAL 288 100

Fuente Encuesta
Elaborado por: Segundo Albert®omaquiza Agualongo

Grafico N.- 35 Preferencia en el horario para publicidad
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ANALISIS
El mejor horario para publicitar el producto segun los encuestados es de las 18h00
a 21h00 con €28%, luego esta desde 12h00 a 15h00 c&8#, de 6h00 a 9h00
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en el tercer lugar con eb%, de 9h00 a 12h00 en el cuarto lugan el15%, de
15h00 a 18h0@n el quinto lugar con dl0% y por ultimo de 21h00 en adelante
con el9%.

INTERPRETACION

El mejor momento para la publicidad es de 18h00 a 2dleO®anera que es un
horario escogida por losneuestados y en un menester programar una

planificacion de pulitidad.

CONCLUSION

De la encuesta se desprende que existe la aceptacion del producto, por el
conocimiento previo de las caracteristicas de productos similares en el mercado,
con relevancia en aspectos de medicina alternativa o medicina natural, se observa
ademas que existenucambio de cultura en el comportamiento de los

consumidores, al buscar en el mercado productos naturales, en procura de eliminar

el envenenamiento del cuerpo originada por farmacos.

La predisposicion de comprar el aétinflamatorio de malva es considedo
como positivo, basado siempre en dos aspectos fundamentales queamath

y precia
Para facilitar la adquisicion del producto es necesario colocarlo en tiendas de
barrio, que segun los encuestados es el lugar donde mas adquieren este tipo de

producto, el mismo que debe ser empacado en bolsas pequefias.

Respecto al aspecto publicitario, se anticipa el éxito al publicitarlo a través de la
radio, en programa de deportes y en horario nocturno.
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TABLAS DE EXPERIMENTOS

Objetivo. - Conocer la factibilidad y la aprobaciéon de las familias del producto
ATEO n at unflaméatoricaanldase de Malva en la ciudad de Ambato, de la
Provincia de Tungurahua.

Instrucciones. - A continuacion, se presenta el modelo de Instrumento de
observaciéon ara su andlisis respectivo, por favor poner la recomendacion y la

calificacion de acuerdo su criterio.

Experimento 1

Pr odu d@f @ : n dit nflanatorio a baseide Malva
Nombre de la persona que realiza el experimenta@ilberto Pomaquiza
Fecha:06 de Agosto del 2017.
Hora: 11:30 am.
ATEO n ainflanratarlo a basetde Malva:(con agua)

TablaN,- 45 Experimento 1

N.° DE PERSONAS| GENERO | OBSERVACION | CALIFICACIONES

1 Mujer Ninguno 9
2 Mujer Presentacion 9
3 Hombre Presentacion 6
4 Mujer Presentacion 8
5 Hombre Presentacion 6
6 Hombre Presentacion 8
7 Mujer Olor 8
8 Mujer Presentacion 7
9 Mujer Olor 7

Total masculino 3 TOTAL 68

Total Femenino 6 ,

Total genero 5 Promedio 7,56

Fuente Experimento
Elaborado por: Segundo Albert?omaquiza Agualongo

Analisis: La tabla procedente muestra las recomendaciones y aceptaciones, segun

las calificaciones de 3 masculinos, 6 femeninos de la familia, dando un total de 9
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personas, las mismas calificaron para obtener el puntaje total de 68 puntos y un
promedio de 7,56 quea a permitir analizarlas preferencias y por ende a corregir

el producto.

Interpretacion: Los valores que se muestran en la tabla de experimentos de
acuerdo a la calificacion de las 9 personas se analizaran las observaciones de cada
integrante de la famé con el propdsito de realizar cambios y perfeccionar en el
proceso de elaboracion del productaméinflamatoriode Malva.

Experimento 2
ProdudBodomnafiural antiinflamatorio a b
Nombre de la persona que realiza el experimentd&lberto Pomaquiza
Fecha: 10 de Agosto del 2017.
Hora: 14:H00. PM

AEO nat nanatorio a baseide Malva:(con agua)

TablaN.- 46 Experimento 2

N.° DE PERSONAS| GENERO | OBSERVACION | CALIFICACIONES
1 Hombre Mejorar Aroma 7
2 Mujer Presentacion 8
3 Hombre Concentracion 7
4 Mujer Presentacion 8
5 Hombre | Presentacion y Sab 7
6 Mujer Ninguno 9
7 Hombre Ninguno 9
8 Mujer Ninguno 10
9 Mujer Presentacion 8
10 Mujer Olor 6
11 Hombre Mejorar Aroma 7
12 Hombre Ninguno 10
13 Mujer Ninguno 9
14 Hombre Ninguno 9
15 Mujer Ninguno 9
16 Hombre | Olor yPresentacior 6
17 Mujer Presentacién 8

. Concentracion de
18 Mujer Sabor 9
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19 Hombre Presentacion 8
20 Hombre Olor 6
Total masculino 10 TOTAL 160
Total Femenino 10
Promedio 8
Total genero 20

Fuente Experimento
Elaborado por: Segundo Albert®omaquiza Agualongo

Andlisis: Los datos segun la tabla muestra las recomendaciones y aceptaciones,
segun las calificaciones de 10 masculinos, 10 femeninos de la familia, dando un

total de 20 personas, las mismas apreciaron para obtener el puntaje total de 160
puntos y un promedio de@ que va a permitir analizarlas preferencias y por lo

quese corregir&l producto.

Interpretacion: Los valores que se muestran en la tabla de experimentos de
acuerdo a la calificacion de las 20 personas se analizaran las observaciones de
cada integramt de la familia con el propdésito de realizar cambios y perfeccionar
en el proceso de elaboracion del producto té antiinflamatorio de Malva.

Experimento 3
ProdudBoo:naft ur al antinflamatorio a
Nombre de la persona que reatia el experimento:Alberto Pomaquiza
Fecha:21 de Agosto del 2017.
Hora: 12 am.
ATEO n atnilamatbrio abaseide Malva:(con agua)

TablaN.- 47 Experimento 3

N° DE PERSONAS | GENERO | OBSERVACION | CALIFICACIONES
1 Mujer Ninguno 10
2 Mujer Ninguno 10
3 Hombre Ninguno 9
4 Mujer Aroma 8
5 Hombre Ninguno 9
6 Hombre Ninguno 10
7 Hombre Ninguno 10
8 Mujer Ninguno 10
9 Mujer Ninguno 10
10 Hombre Ninguno 10
11 Hombre Ninguno 9
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12 Mujer Ninguno 9
13 Mujer Olor 7
14 Hombre Olor 7
Total masculino 7 TOTAL 128
Total Femenino 7 Promedio 9.14
Total genero 14

Fuente Experimento
Elaborado por: Segundo Albert®omaquiza Agualongo

Analisis: Al cuadro procedente muestra las recomendaciones y aceptaciones,
segun las calificaciones de 7 masculinos, 7 femeninos de la familia, dando un total
de 14 personas, las mismas apreciaron para obtener el puntaje total de 157 puntos
y un promedio de 9,24 quea a permitir analizarlas preferencias y por lo que se
corregira el producto, en este aspectbamejorado ya la presentaciéon tomando

como mayor calificacion.

Interpretacion: Los valores que se muestran en la tabla de experimentos de
acuerdo a la califacion de las 17 personas se analizaran las observaciones de
cada integrante de la familia con el proposito de realizar cambios y perfeccionar

en el proceso delaboracion del producto té arftamatorio de Malva.

1.2.2 Demanda Potencial

Para (Rivera&ar ci | | §n, 2012) AdLa demanda es |
del mercado y esta condicionada por los recursos disponibles del consumidor y

por | os est2mul os del mar ket i pagl2@le nuest |
Para calcular la demanda se considera la pregunta formulada en la encuesta que

lleva al conocimiento de la aceptacién del producto. Pazasel es la pregunta 1

gue dice: ¢ Cuantos sobres de té consume a la serpané&®cualparael presente

proyectoseutiliza lamayor aceptaciodeterminada de lamuestra

Tabla N-48Interés el consumo de té natural anti inflamatorio de malva

L Frecuencia de
i . .| Poblacion
Opcion | Frecuencial Muestra | Porcentaje mercado
Total -
Objetivo
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Si

107

288 0,37

162.316

60.057

Fuente Investigacion Propia

Elaborado por: Segundo Alberto Pomaquiza Agualongo

Nota: Una vez realizada los calculos de la muestra que t®Endlea con una

frecuencia de 10p@ositivamente esto dando el mayor porcentaje de consuméo de

a la semana con el 8%/de un total de muestra.

TablaN.-49 Proyeccién de la demanda

 eosiacion | OREENTAYE | DEMANDA | DEMANDA

ARO ACEPTACION | UNIDADES | DOLARES
1,50% 0,37 48 0,084

2017 | 162.316 60.057 2.882.732 | $ 2421495
2018 | 164.751 60.958 2.925.973 | $ 245.781,7
2019 | 167.222 61.672 2.969.863 | $ 249.468 4
2020 | 169.730 62.800 3.014.411 | $ 253.210,5
2021 | 172.276 63.742 3.059.627 | $ 257.008,6

Fuente Investigacion Propia

Elaborado por: Segundo Albert®omaquiza Agualongo

Nota: la presente demanda proyectada se basa en los célculos de indice de

Crecimiento Poblacional de 1,5%, multiplicado partasa de aceptacioad

producto de @&7; luego r afio en semanas y multiplicado por el precio promedio

del mercado.

Grafico N.- 36 Proyeccion de la demanda
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PROYECCION DE LA DEMANDA
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Fuente Investigacion Propia
Elaborado por: Segundo Albert®omaquiza Agualongo

Nota: Se puee observar que para &fio 2021se considera que ser&ro59.627
unidades que podria sepnsumidade todas lagpersonas que compren el té

antinflamatorio de malva

1.2 Analisis del macro y micro ambiente

1.3.1 Anadlisis del micro ambiente

Para el andlisis del micro ambientew#iza como herramienta las cinco fuerzas

de mercado, que MichaBlor t er | as defini - como Aci nc
el atractivo intrinseco a largo plazo de un mercado o segmento de mercado:
competencia sectorial, competidores potenciales, sustitwtmspradores y

pr ov e e(Kdotlar, 2008 pag. 342)

Amenaza de entrada de nuevos competidores.

Como competidomprincipal del té antinflamatorio de malva encontramos a la
empresa CETCA que compré la marca Hornisnaa empresa de Inglaterra para
elaborar té y té de saboreger®lo sus principales productos:

HIERBAS AROMATICAS

Menta
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Manzanilla

Toronjil

HiervalLuisa

Cedrén

TE VERDE Y TE VERDE SABORES
Té Verde

Té Verde con Pifia

Té Verde con Mandarina

Té Verde corMaracuya y Naranijilla
Té Verde Mix de Sabores

Poder de negociacion déos proveedores

Los proveedoes directss del producto Té antinflamatorio demalva se
encontrariaren el sector ruralse considergue seran pequefios agricultores de la
provincia de Tugurahua que luego deecibir capacitacidbncontinua en
produccion organica seran los beneficiados al poder vendeadera directéas
hojas y flores fressade malva Amparadoen los principios de comercjosto se
preveela negociacion basado en un @eeestablecido que compense la inversion
por ellos realizada.

Poder de negociacion de los clientes.

Los consumidoes dd té antinflamatorio de malva son personas comprendidas
entre los 5 hasta los 74 afigmra conseguir la lealtad de este segmento de
mercado es necesario definir y establecer las necesidades yaéixpscen
relacion al producto. Segun datos arrojadofaegncuestaon dos las exigencias

de los posibles consumidores calidad y precio, paamo,se tiene la iniciativa

de posicionaral té antinflamatorio de malvaon un slogan que realce las
caracter2sticas del pr oduct otradidiomles d ar

naturales, con un precio accesible y justo.

Amenaza denuevos entrantes
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Los productos sustitutgzara el téde malvasonté de otras hierbas medicinales
producidas por empresas ya existentes en el mercado comOESDBA, Aromas

del Tungurahua,Pusiqui, Oriental entre las mas conocidgs otras nuevas
empresas que pudieran nacer acogiéndose a los incentiyzbaeno nacional a
emprendimientos. También se puede considerar como nuevos entrantes a
importaciones de té de hierbas no tradicionales en el pais y que provienen de

China, India y otros paises.

Rivalidad entre los competidores.

La rivalidad entre Ie competidorepesaen funcion de la variedad de productos,
el nimero de unidades por empaque, el pret®El productoTé antinflamatorio
de malva tiendas mismas caracteristicas de calidad y conteaidie susivales

comosonté deHornimanso Sangqy.

La debilidad del productnace en el momento de lanzarlo al mercado garca
conocer las caracteristicasedicinales ycurativasde la planta medicinal de
malva Por este desconocimiergbconsumo de este producto pueesulta no

atractivoal consumidor

1.3.2 Andlisis del macro ambiente

ANALISIS EFE

El andlisis de los factores externos a través de la matriz fiefmite detectary
analizarlas oportunidades y amenazadentificando y evaluando factores clave

de éxito formulados, con &h de aprovechar las oportunidades y procurar evitar
las amenazas mediante la formulacion de estrategias. Para la evaluacion se
realizaron ponderaciones siguientes:

TablaN.-50 Matriz EFE

FACTORES EXTERNOS CLAVES MEJORADA
VALOR VALOR
o
N.°| OPORTUNIDADES | VALOR | CALIF. PONDERADO CALIF. PONDERADO
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1 | Apoyo por partedell 0,1 3 0,3 3 0,3
gobierno a los
emprendedores

2 | Soportes técnicos d 0,1 3 0,3 4 0,4
las ONG, para la
produccién (PACAT)

3 | Mercado acoge alo{ 0,15 4 0,6 4 0,6
productos naturales

4 | Mercado abiertoen!| 0,1 3 0,3 3 0,3
ciudad

5 | Oferta de créditoen 0,05 3 0,15 4 0,2
las instituciones
financieras

N.° AMENAZAS VALOR | CALIF. VALOR CALIF. VALOR

PONDERADO PONDERADO
1 | Desconocimiento de 0,05 2 0,1 1 0,05
mercado
2 Altos costos por 0,15 1 0,15 1 0,15
intereses bancarios
3 | Competencia desleg 0,05 2 0,1 1 0,05
4 | Crisis econébmicade 0,1 2 0,2 2 0,2
pais
5 | Leyes que vulneran| 0,15 2 0,3 2 0,3
estabilidad laboral
TOTAL 1 2,5 2,55

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Segundo Alberto Pomaquiza Agualongo

El resultado alcanzado segun la tabla Procedente es que el emprendimiento tiene
una ponderacion de 2,5h factores xernos normal, por otra paste total
ponderadomejorada es de,25 lo que muestra que para la elaboracion del
producto se presenta de manera optimista a las oportunidades y amenazas que se
le presentan en el mercado, mientras en la mejorada se disminuyé la calificacion
de las amenazas y se aumento en las fortalers® d@mmo resultado 2,55, cabe
mencionar que para la elaboracién del producto exisi@soportunidades en el

mercado.

EFI
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Instrumento para formular estrategias resume y evalla las fuerzas y
debilidades mas importantes dentro de las areas funcionales de un
negocio y ademas ofrece una base para identificar y evaluar las
relaciones entre dichas areas. Al elaborar una matriz EFl es
necesario aplicar juicios intuitivos, por lo que el hecho de que esta
técnica tenga apariencia de un enfoque cientifico no se debe
interpretar como si la misma fuera del todo contund¢@@ntreraz,

julio 2006)

La matriz EFI permitié evaluar los factores internos de la organizacién esto es las
fortalezas y debilidades al mismo tiempo de identificar la relacion entre ellas. Para
su elaboracion se establecieron los factores claves internos, se asigné a cada factor

unaponderacion d& siguiente manera.

62



TablaN.-51 Matriz EFI

FACTORES INTERNOS CLAVES Mejorada
VALOR VALOR
o
N.°| FORTALEZA VALOR CALIF. PONDERADO CALIF. PONDERADO
1 Facil acces@ loscréditosde instituciones financieras 0,15 3 0,45 4 0,6
) Capacidad de innovacion y lanzamientormetvo producto 0,18 4 0,72 4 0,72
3 | Precios competitivos 0,07 3 0,21 4 0,28
4 | Productos con caracteristicas diferentis@mpetencia 0,04 4 0,16 4 0,16
5 | Disposicion de materia prima propia 0,06 4 0,24 4 0,24
VALOR VALOR
(o]
N° | DEBILIDAD VALOR CALIF. PONDERADO CALIF. PONDERADO
1 | Recursos propios limitados para la produccion del producto 0,08 2 0,16 1 0,08
2 Poco conocimiento para elaborar el producto 0,12 1 0,12 1 0,12
3 | Desconocimiento de la comercializacion 0,12 1 0,12 1 0,12
4 | Marca desconocida 0,08 2 0,16 1 0,08
5 | Desconocimiento de las propiedades del producto 0,10 1 0,1 1 0,1
TOTAL 1,00 2,44 2,5

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Segundo Alberto Pomaquiza Agualongo

EFI. Losresultadode la Tabla que indican el 2.p4ra las fortaleza® que indica undnaja confianzaara los procesos de elaboracion,
por tal se mejoré disminuyendo las debilidaéesendiéndose que las fortalezas se encuentran sobre la media que es 2.5 y que sus

posibilidades de éxito son altas. Por lo tanto el proyecto tiene posibilidades de ejecutarse.
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TablaN.-52 Matriz de perfil competitivo

AROMAS DEL (Mejorada) Ml
MI EMPRESA CETCA TUNGURAHUA EMPRESA
N.o |Factores Importantes) VIO | caiifica | Calificacion | Califica | Calificacion | Califica | Calificacion | Califica | Calificacion
P cion Ponderada cion | Ponderada cion Ponderada cion Ponderada
1 Competitividad de 0.2 2 0.4 4 0,8 3 0,6 3 0,6
precios bajos
2 |Calidad del producto | 0,15 2 0,3 4 0,6 2 0,3 2 0,3
3 leerenC|ar§e de | 01 3 0.3 3 0,3 3 0,3 3 0,3
competencia
4 | Materia prima propia | 0,2 4 0,8 2 0,4 3 0,6 4 0.8
5 Publicidad Y 02 2 0,4 3 0,6 2 0,4 3 0,6
promociones
6 Profesionalismo de Ig 0.15 1 0.2 4 0,6 3 0,5 1 0,2
recursos humanos
TOTAL 1 2,4 3,3 2,7 2,8

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Segundo Alberto PomaquiZgualongo

MPC. -La matriz de perfil competitivo de la Tabla procedest@iea herramienta queermiteidentificar a las empresasompetidoas mas
importantesy el analisis comparado de ffastalezas y debilidadesntre ellas. Para la elaboracion de la matriz MPC se identificaron a dos
empresas existentes que elaboran productos similares son CETCA y Aromas del Tun§ergharstearon factores claves de éxito y se

evallo con los siguientes parametros
4 FortalezaMayor 2 Debilidad Mayor

3 Fortaleza Menor 1 Debilidad Menor
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Corresponde la siguiente informacignmer lugar para CETCA con 3.Bandoel segundo luggparael Aromas del Tungurahua y para el

emprendimiento 2.for lo cual se establece una matriz mejareon una puntuacion de 2y8Se observa entonces que el emprendimiento

tiene oportunidades al mejoaansformando las debilidades en fortalezas como se presenta en la MPC mejorada.

TablaN.-53 Plan de accién

DE MATRIZ EFI Plande accién

. - Medidor de :
Estrategia Tactica Responsable |presupuesto Veracidad Indicador Cronograma
Publicitar la marca para Evaluaciones . .

- . Contratando spq Posicionamiento d
alcanzaposicionamiento publicitarios radiales | Administrador 4.430 antes . marca e Incremeni 1501-2018 /15
del producto en el . : después de 03-2018

diferentes medios. L Ventas
mercado publicidad
Partiendo del proyecto d¢ o
Emprendimiento solicitar Una vez finalizado ¢ Llevando
un créditopara capital de proyecto que sirv Administrador 1000 contabilidad yAp,rqbamon de| 0501-2018 /25
) . ._lcomo sustento pa o crédito 01-2018
trabajo del mismo hacia | auditoria

produccién de Te Natura

acceder a un crédito

Fuente: Investigacion Propia

Elaborado por: Segundo Alberto PomaquiZagualongo

El plan de accidise presenta en la Tabla procedente de maneraeformula estrategiay acciones necesarias para cumplir los objetivos

empresarialegjuepuedea ser la diferencia entre lograr o no logi@ mismos
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TablaN.-54 Plan de contingencia

DE EFE PLAN DE CONTINGENCIA

Presupuesto Medio d
Estrategia Téctica Responsable| mensual Indicador Meta edlo de Cronograma
verificacion
Contratando
equipos de¢
Establecer apoyo técnico de |impulsadores Vender el
ONG, para la produccion |(Equipo formadg - Incrementg Numero de|05-01-2018
AR Administrador| 500 00 50% de
Comercializacion y ventas pue| por dos , de ventas factura /131-03-2018
. ; ; producto
apuerta a través de impulsador impulsadoes y un
supervisor.  Totg
trespersonas)
Hacer
Fidelizar a los Clienteip 00 o o
Utilizando promociones y ofert: o - Encuesta Numero de| 05-01-2018
con precios bajos a nivel de Asociaciones ) Administrador| - 100,00 de clientes producto factura /31-03-2018
R empresas un 50%
Provincia.
de
Poblacion

Fuente: Investigacion Propia

Elaborado por: Segundo Alberté?omaquizadgualongo

De acuerdoal plan procedente deuscaratrabajar con apoyo de ONG, dentro de la produccién y fidelizar a los clientes y buscando

asociaciones y empresas de manera que sea involucrando en el mercado.
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TablaN.-55 Plan MatrizMPC

DE MATRIZ MPC
Medidor
Estrategia Tactica Responsable Presupuesto| de Indicador | Cronograma
Veracidad
No.
. - , Brindar capacitacion ¢ Captacion .
Establecer precios minimos para el interé ventas a los vendedorl  ventas 900 de Clientes No: 05-02-2018
del consumidor . Ventas |/28-02-2018
en estrategias de vent por
vendedor
Lanzamiento de promociones para la Iniciar con No No:
penetracion de mercadondisposicion de promociones d(_)nde | ventas 500 Captacion | Ventas 05022018
i . incluya obsequios qy . 128-02-2018
precios bajos . de Clienteg nuevas
agraden al consumido

Fuente: Investigacion Propia

Elaborado por: Segundo Albert®®?omaquizaAgualongo

El plan deMatriz MPC se presenta en la tabla procedente de maneraeformula estrategiapara lanzamiento de promociones y de

capacitacion al personal que los mismos los costos de presupuesteEnsoales
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TablaN.-56 Plan De Medios

PLAN DE MEDIOS

Medios Estrategia Téctica Responsable | Presupuesto Me;ll_dor _d,e Indicador Cronograma
Verificacion
Radio Realizar cufal Realizar le
Centro comerciales grabacion  dt
publicitarias spot radial. Administrador 400 Encuestas al | Aumento deg 05-02-2018
cliente ventas /15-01-2018
Radio Realizar  publicida( Realizar
Bonita solo fin de semanas | publicidad
radial. Administrador 170 Encuestas al | Aumento  dg 05-02-2018
cliente ventas [25-02-2018
Television |Promocionar en Ig Elaborar ur|
canales de televisi¢video
de preferencia d¢promocional |Administrador 315 Encuestas al |No de| 27-02-2018
consumidor. para llamar [4 cliente Incremento d(/27-02-2018
atencion de lo Ventas.
clientes.
Medios de |Realizar  publicida¢ Disefiar er Vendedor
redes en Facebook donde | JIMBO,
pueda interactuar cqofertando los 2.185 Encuestas al No. Cliente qu¢ 05-02-2018

el cliente

beneficios de
producto, Y
donde e
cliente pued:

brindar

cliente

interactian e
la pag.

/15-02-2018
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posibles
sugerencias
recomendaciol
es le producto

Medios Publicar en laj Disefiar en ul
Escritos | paginadel Periddico |¥a de pagini
para publica

en el dia dqVendedor 1.000 Encuestas al No. Clienteq 05-02-2018
mas cliente Nuevos /15-02-2018
circulacion

Banner Colocacion d¢ Disenarbannel

banners publicitarig publicitario 'y
en loslugares mayo colocarlos a [
frecuentados d¢ entrada de la|Vendedor 300 Encuestas al Aumento deg 05-02-2018
mercado potencial |Ciudad. cliente ventas /15-02-2018

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Segundo Albertt?omaquiza Agualongo

El presenteplan demedios es procedente de caracter al cuadro de la programacion del plan publicitario obtenido por las encuestas y los
costos mediante las proformas de diferentes medios de comunicacion y se fstmaiégias y acciones necesarias para cumplir los

objetivos empresarialeguepueda ser la diferencia entre lograr o no logi@s mismos
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TablaN.-57 Plan de las 5 Fuerzas de Porter

5 FUERZAS DE PORTER

Estrategia Tactica Responsable Presupuesto \I\;I edld_or de Indicador Cronograma

eracidad
Utilizar redes socialeg Interactuar con el cliente mediar Vendedores 500 Contador d¢No. de Cliente§05-02-2018
ofrecer cupones d una pagina web. paginaweb Nuevos /15-01-2018
descuentos
promociones.
Realizar Realizar Publicidad indicang Administrador 1000 No. Cartera d¢ Incremento dq 05-02-2018
programaciones en |caracteristicas y beneficios ¢ clientes ventas y cartera g /25-02-2018
radio sobre la salud € producto anteriores/ clientes
relacion al uso d Cartera de
consumo de bebidg clientes
naturales Actual
Ofrecer un producto d Evaluar continuamente el mercg Administrador 400 Preciodela |[N° proveedore{27-02-2018
calidad a  preci(escogido competencia/ | eficientes [27-02-2018
competitivo Precio del

producto
Adquirir materia primg Solicitar proformas para evaly Produccion 100 Estandade | N° productg 05-02-2018
de calidad quienes son los  potencial mediciondel |defectuoso /15-02-2018
proveedores producto

Efectuar publicidad d Contratar una empresa que |Administrador 2000 Contador de |Cufias de vecq (05-02-2018
forma continua encargue de elaborar Banner, Disg cufas que pasa €/1502-2018

un video para produccion
Teleamazonas y Radio Centro

publicitarios

television yRadio

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Segundo Albert®omaquiza Agualongo
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El plan de5 fuerza de Porte es para dar a la continuidad del giro del negocio con una socializacion con los clientes y provemdores y co

aplicarlas estrategias necesanmsacompetir en el mercado

TablaN.-58 Evaluacion de las cinco fuerzas de Porter

OPCIONES ALTO MEDIO BAJO ESTRATEGIAS
Poder de negociacion de 2 3 1 Trabajar bajo la normativa dieventario.
proveedores
Rivalidad entre los competidort 4 1 Crear incentivos de acuerdo al monto de compra
Poder de negociacion de 3 2 Flexibilidad de pagos
clientes
Amenazas de nuev 1 2 4 Promocionar la nueva linea a través de degustaci
competidores
Amgnazas de product 4 2 Muestras gratis
sustitutos
TOTAL 14 10 5

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Segundo Albertt?omaquiza Agualongo

Al cuadro de evaluacion de las cinco fuerzasdeer sepuede observar que para complementar de acuerdo a la medicion se implanta

tener un puntaje de 14 que considera Alto para los procesos de elaboraté@@nteflamatorio de malva
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TablaN.-59 Plande Expiimentos

EXPERIM ENTO

Estrategia Tactica Responsable | Presupuesto | Medidor de Indicador Cronograma
Veracidad
Combinar nuevos sabores pg Equilibrar los gustog Produccion 1500 Porcentaje d| Experimentos | 27-01-2018
satisfacer gustos y preferency sabores d aprobacion degde /27-02-2018
de las personas preferencia en lo experimento /|Aceptabilidad
clientes mediant Porcentaje de
experimentos aprobacion
actual de nuev
experimento
Concientizar a las personas | Colocar puestog Vendedores 1000 No. De cliente Incrementar | 27-03-2018
los beneficios dellTe de malvé publicitarios de anteriores/ Ng cartera d¢/27-04-2018
antiinflamatorio degustacion de de clienteg clientes
producto en dond actuales

exista gran afluenc
dela familia

Fuente: Investigacion Propia

Elaborado por: Segundo Albert®omaquiza Agualongo

El cuadro es umplan deexperimentos formuladastrategias y acciones necesarias ppa@er conocer el producto con degustaciones

alternativas de combinacion de sabores e indickglbeneficios que poseen él Aatural antinflamatorio a base de malva.
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TablaN.-60 Plan deCanal de Distribucion

CANAL DE DISTRIBUCIO N
Estrategia Tactica Responsable | Presupuesto '\\/I/i?;i?(;;(? Indicador | Cronograma
. ~ | Promociones  pago al N° de
Incr_ementar el nimero y tamafo contado o ventas al p|Ventas 300 registro  de Volumen | 01-02-2018
pedidos de venta |/27-02-2018
mayor facturas
. , No. De
. . | Alianzas con  super N° de
Allanza_Ls estratégicas con mercq mercados Yy tiendas den{ Administrador 500 registro  de V(_antas PO} 05-02-2018
potencial : alianza /15-02-2018
de la ciudad facturas L
estratégica

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Segundo Albertt?omaquiza Agualongo

El plan decanal de distribucion en la tabla procedesgesstipulaestrategias yaiones necesarias pdograr eficiencia distribucion a los

clientes,asipoder llegar commplia posiciéren el mercado

73



1.3.3 Proyeccién de la oferta.

La definicion de oferta paf@aca, 2010fies | a canti dad de bi
un cierto numero de ofertantes (productores) esta dispuesto a poner a disposicion

del mecado a un precio determinado.
Para el calculo de laferta se realiz6 un estudio con respecto a las marcas de
productos similares con sus precios existentes en los principales supeivsale

la ciudad de Ambato.

TablaN.-61 Calculo de la Oferta de productos sustitutos del té divan

PRECIO

PRECIO TOTAL
MEGAMAXI CAJAS UNIDADES SUBTOTAL POR CAJA POR ANUAL
UNIDAD
HORNIMANS 180 20 3600 1,5 0,075
NATURE'S HEART 180 20 3600 1,83 0,0915
SANGAY 120 20 2400 1,34 0,067
PUSUQUI 80 20 1600 1,75 0,0875
HINDU 80 20 1600 1,95 0,0975
0,4185
Sucursales Afio precio prom
TOTAL 12800 1 12800 *12 153600 0,0837 $12.856,32
- P PRECIO PRECIO TOTAL
AKI Y GRAN AKI CAJAS UNIDADES SUBTOTAL POR CAJA POR ANUAL
UNIDAD
HORNIMANS 80 20 1600 1,5 0,075
NATURE'S HEART 80 20 1600 1,83 0,0915
SANGAY 50 20 1000 1,34 0,067
PUSUQUI 30 20 600 1,75 0,0875
HINDU 30 20 600 1,95 0,0975
0,4185
Sucursales Afio precio prom
TOTAL 5400 2 10800 *12 129600 0,0837 $10.847,52
PRECIO POR TOTAL
TIA CAIAS UNIDADES  SUBTOTAL POR CAJA UNIDAD ANUAL
HORNIMANS 50 20 1000 1,5 0,075
NATURE'S HEART 50 20 1000 1,83 0,0915
SANGAY 40 20 800 1,34 0,067
PUSUQUI 30 20 600 1,75 0,0875
HINDU 30 20 600 1,95 0,0975
0,4185
Sucursales ARo precio prom
TOTAL 4000 3 12000 *12 144000 0,0837 $12.052,80
PRECIO POR TOTAL
M1 CASERITA CAIAS UNIDADES  SUBTOTAL POR CAJA UNIDAD ANUAL
HORNIMANS 50 20 1000 1,5 0,075
NATURE'S HEART 50 20 1000 1,83 0,0915
SANGAY 40 20 800 1,34 0,067
PUSUQUI 30 20 600 1,75 0,0875
HINDU 30 20 600 1,95 0,0975
0,4185
Sucursales ARo precio prom
TOTAL 4000 2 8000 *12 96000 0,0837 $8.035,20
PRECIO POR TOTAL
DISTRIBUIDORAS CAIAS UNIDADES  SUBTOTAL POR CAJA UNIDAD ANUAL
HORNIMANS 50 20 1000 1,5 0,075
NATURE'S HEART 50 20 1000 1,83 0,0915
SANGAY 40 20 800 1,34 0,067
PUSUQUI 30 20 600 1,75 0,0875
HINDU 30 20 600 1,95 0,0975
0,4185
LOCALES ARo precio prom
4000 8 32000 *12 384000 0,0837 $32.140,80
TOTAL $75.932,6¢

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Segundo Albert®omaquiza Agualongo
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Una vez realizado el estudio a diferentes mercados comerciaieslaciona las
marcas de productos similaresestablecerel promedio de gecio por lo cual es
de $0.0837por cadaunidad

TablaN.-62 Célculo de laoferta

Oferta T. Inflacion 0,16% Oferta Proyectada

907200 1451,52 908.651,52

Fuente: Estudiode mercado
Elaborado por: Segundo Albert®omaquiza Agualongo

Nota:Para el célculo de la proyeccion de la oferta se realizé awemaje de

inflaciona junio2017 con eD,16%obtenido por Banco Central del Ecuador.

TablaN.-63 Oferta proyectada

ARo T. Inflacion Oferta Proyectada
*0,16%

2017 1453,84 908.651,52

2018 1456,17 910.105,36

2019 1458,50 911.561,53

2020 1460,83 913.020,03

2021 1463,17 914.480,86

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Segundo Alberto Pomaquiza Agualongo

El cuadro pea la proyeccion de la oferta se torea cuenta el total de cajas
vendidas déos comisariatos que vendede forma anualexpresado en dolares de

Norteamérica

Grafico N.- 37 Oferta proyectada

916.000.00 914.480.86

914.000.00 913.020.03_
911.561.53_ @

912.000.00 910.105.36_—®

910.000.00 908.651.52_—&

908.000.00
2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Segundo Alberto PomaquiZgualongo

Segun al grafico se obsergae la oferta proyectada es formaascendentpor lo

gue el proyecto es factible para la elaboracion de té.
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1.4. Demanda potencial insatisfecha

A la demanda potendiansatisfecha se la obtiende la diferencia entre la

demanda menos la oferta y con los datos que han sido proyectados previamente,

s e puede calcul ar | a d e ma n(draspalacmg, e nci al
Vazquez, & Bello, 2015)

TablaN.-64 Demanda potencial insatisfecha

ANO PROYECCION DEMANDA OFERTA DPI.
2017 2.882.732,1¢ 908.651,57 1.974.080,64
2018 2.925.973,14 910.105,3¢ 2.015.867,7¢
2019 2.969.862,74 911.561,53 2.058.301,2]
2020 3.014.410,6¢ 913.020,04 2.101.390,6%
2021 3.059.626,8¢ 914.480,8¢ 2.145.145,9¢

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Segundo Alberto Pomaquiza Agualongo

Nota: La demanda potencial insatisfeclmae permite buscar satisfacer la
necesidad del consumidor y las de la sociedad en su totalidad, la estrategia que se
puede aplicar sera constantes evaluaciones en ventas y publicidad para 2021 tener

posicionado el producto y obtener mejores resultados.

Gréafico N.-38Demanda Potencial Insatisfecha

2.200.000.00 2.145.145.98

2.150.000.00 2.101.390.65
2.100.000.00 2.058.301.21

2.050.000.00 2.015.867.78

2.000.000.00 1.974.080.64

1.950.000.00

1.900.000.00

1.850.000.00
2017 2018 2019 2020 2021

2017 1.974.080.64 2.015.867.78 2.058.301.21 2.101.390.65 2.145.145.98

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Segundo Alberto Pomaquiza Agualongo

Nota: Segun al grafico la demangatencial insatisfecha se determia forma
ascendente y positiva tomados los valores en unidades de la investigacion del

mercado
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1.5. Promocién y publicidad que se realizara
De la pregunta N4 en donde se consulté sobre el medio de comunicacion mas utilezddtesmind que son las emisoras radides.lo

tanto se considera necesario establecer la comunicacion para dar a conocer el producto y sus bondades a través deliaitajiingle p

emitido a través de cuiias radiales

TablaN.-65 Presupuesto publicitario

PLAN DE PUBLICIDAD mes Enero 2018

| Otfros costes | Gréfico |

v is|p|lL M| x| J
10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 24 25 26 27 28 29 30 31

PRESUPUESTO

VSDLM)(JVSDLM)(JVSDLM}('

PLAN Y PRESUPUESTO L M| x| J

Caracteristicas | cosTteru |
(a]alalalalslillafala]ala]slla]alal
X 32 [ 2] 2]
Tedivision 350 o
Medias de redes ERIMEZNN 24| 24| 24) 24| 24]24)24]24]24]24]24]24]24]2a]24(24]2a]2a|24]24]2a]2a]|24]24]2a]|2a]24]2a]|24]24]24]
Medios Escritos zo00 s W En En En
898 | 30|28 28| 28 29 32|28 30 28 28 28 29|32 28 30 28 28 28| 29 32| 28 30 28| 28 28 33 32 24 30| 28 28 a135| #ovyo

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Segundo Alberté?°omaquiza Agualongo

Nota: Segun al cuadro que antecede se planea para un mes que se puede realizar publicidad mediante Radio Centro y Bonita,
Teleamazonagnediante facebook y el Heraldo, la tabla se estaleceostos presupuestados se basa segun a las cotizaciazetde

mediode comunicacion de manera que se hace la refergmeiae puede analizar el Administrador
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TablaN.-66 Otros Costos

Otros costes
Concepto Importe
Gigantografia medidas de 3x4 m 300
Spot Radial 20
Produccién de un Video para TV, 60
Total Otros Costes 380

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Segundo Alberto PomaquiZgualongo

Nota: se planegaraotroscostos de publicidad como EsGigantografis Sport
radial yproduccion de iMeo para lalelevision conunamoto aproximado de 380

doélares.

Gréafico N-39Intensidad de Publicidad

Intensidad

9 Area de

e

23456 7 8 91WNM12134151617 181920212223 242526272829 303
Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Segundo Alberto Pomaquiza Agualongo
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1.5.1. Diseiio del empaque

El empaque del producto

Empaque: se define como cualquier material que encierra un articulo con o sin

envase, con el fin de preservarlo y facildgarentrega al consumidor. (Op.cit. 10).

Grafico N.- 40 Empaque del producto

CONSERVESE EN LUGAR FRESCO Y SECO

411234

5190123 57

REGISTRO SANITARIO: No.

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Segundo Alberto Pomaquiza Agualongo
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MARCA

Una marca es un nombre, término, disefio, simbolo, o cualquaesastcteristica
gue identifica los bienes y servicios de un vendedor y los diferencia formalmente

de su competencia. (American Marketing Association).

GraficoN.- 41 Marca

—

C. —Sczzen

Vs

Tipogrefic: Annabelle Regulcar

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Segunddlberto Pomaquiza Agualongo

Logotipo del producto

Un logotipo, conocido coloquialmente también como logo, es aquel distintivo o
emblema conformado a partir de letras, abreviaturas, entre las alternativas mas
comunes, peculiar y particular de una empresagducto o marca determinada,

gue justamente es aquel que nos permite reconocer, identificar la marca o empresa

encuestion con tan solo mirarlgsogotipo.php))

GraficoN.- 42 Logotipo del producto

——
- C Szze ik
s gente "
£ geintel®

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Segundo Alberto Pomaquiza Agualongo

Pantones

Pantons, propianente dicho, es una corporaci@mpresa norteamericana

creadora del PantorMatchingSystem (PMS), un sistema que permite identificar
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colorespara impresion por medio de un codigo determinado, en otras palabras, es
un sistema propietario de igualacién de cololess pantallas manejan un modelo
de color denominado RGB, y los impresos manejan el modelo de color CMYK.

(Publicitaria WordpressPublicado el noviembre 24, 2009)

Grafico N.- 43 DisefioGrafico (color)

Seleccionar color:

OK
Cancelar

Muestras de color

Sdlo colores Web

Fuente: Disefio Marca
Elaborado por: Segundo Alberto Pomaquiza Agualongo

TablaN.-67 Porcentaje de colores del disefio

Modelo Color Porcentajes de color
Rojo 160
RGB, Verde 4
Azul 109
C 38%
CMYK. (cian, magenta, amarillo | M 100%
negro) v 590
K 3%

Fuente: Disefio Marca
Elaborado por: Segundo Alberto Pomaguiza Agualongo
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El cuadro antes mencionadae nos brindan los coloreamonesegun al modelo

en el area de las artes graficas, es la veracidad que le podemos gagastighr
color de disefio contiene el 160 de Rojo, seguido de 109 de azul y un pequefio
porcentaje de verde que los misnfiasilitara a impresores comparar, identificar e

imprimir con gran precision nuestdisefio.

1.6. Sistema de distribucion a utilizar

Los canales de distribucion son una estructura que las empreiszen como

punto de origen hasta el consumidor, mismo que esta formado por personas y
compariias que intervienen en el proceso de transferencia de uriGiemez,

2010)

Gréfico N.-44 Canal de distribucion

Canal Ventajas Desventajas
Permite tener mucha presencia y
disponibiidad del producto.
Fabricante-Distribuidores mayoristas |Manejo especializado de los productoq. Relacion sensible con el detallista.
Representa un bajo costo para el
fabricante.

Canal de marketing de consumo

F )

FABRICANTE DISTRIBUIDOR MAYORISTA CONSUMIDOR
Fuente: InvestigaciorPropia
Elaborado por: Segundo Albertt?omaquizadgualongo

De manera que oo estrategia de distribucién del productor en este caso sera el
canal Mayorista o Canal (del Productor o Fabricante a los Mayoristaspdeaést
los Detallstas ya los Consumidore®n este caso a la Empresa DisaREwte tipo

de canal de distribucion me permitithmar como canal corto, de manera que
reducira los costos elevados al productek.canal de distribucion corto esta
compuesto por el fabricantel, detallista y el consumidor final, en este canal solo

abra un intermediario que es el detallista.

1.7 Seguimiento a clientes
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Sin ventas no hay ingresos y sin ingresos una empresa no puede pereamtcer

mercado por mucho tiempo de alli la importancia de las ventas para una empresa.
Y quienes compran son clientes a los que se deben conocerlos y darles la
importancia requerida. Para ello se han creado programas informaticos que

permiten hacer seguignto a los clientes, como se presenta a continuacion.

Grafico N.- 45 Seguimiento a los clientes

=TS
General |Diary | Contacts | Marketing Tags | Addresses | Financial | Performance | Customer Pricing | Notes (Exist) |

Account: [oaicon % Company ¢ Individual sdded 23/06/2006 - Updated 21/12/2006
Name: >a x

AFD Post Code: — | @ Country:  [GB ra [United Kingdom

Address: [Vision House
Treleigh Industrial E state
Town: [JON DAVEY DRIVE

PIN: I Feduth
Approx. Distance: I Post Code:  [TR1E 48X

Telephone: 012039 314555 = Fax: [01209 314565 .S FPS T
Email: [info@dailyexpressparcels.co.uk. (=5 Prefers Documents By Email ]
Web Site: [ dailyexpressparcels.co. uk (] Trades Via Web —
Route / Area: [scoT & [Scotland Mailing Period: [June =1
S.L.C. Code: [Ga . [Retan Contact Due: [

Rep / Adviser: [P & [Sales Person 1 Our Account: |

Tele - Marketer: | & | Classification: | Couriers

Company Size: [Emalicas =1 Employess: | Source: [Referal - Supplier = |
Organisation type: [Pattnership =] Status: | I | Competitor: | =1
Key Date: —  [[= I

Document Path: [C PromoServe32sDocuments =
Profile £2 Trading Details | | £ <~ X

jFiIe Edit View Lookup Contacts Groups Companies Schedule Write Reports Tools Help

M 4 440f175 » » [@ Contacts| @ contactint (3 B & |@ & %@ @ = B

Company [cHGourmetaiis __J Address [13 East 54th st.
Contact W _J [
Salutation [chris [
Title [ceo =l City [New vork
Pt | B _ il
Phone [@izysssi7se .| Ex [ apcode  [iooos Charim Al
Mobile W_I Country [United States Chocolate Trade Associations
Fax (212) 555-5555 [ Chris Bum
i ID/Status | =1 Web Site  [www.chgourmetgifts.com Ehiie Fisngs
Referred By | =] E-mail | chris@chgourmetgifts.com Chris Mears e
Claire Haldane

Task List. Clarence Oddbody

Notes IHistorvI Activitiesl Ononnunities| Gmunleomoaniesl Secondary Comac:ls| Documenis| Contact ln1o| User 41%] Club Spotight
Dates: Al Dates - | & Select Users 4 Options ~ [|I| Colleen McCarthy

Opportunity
List Date = | Time | Regarding |l grangME’nﬂ‘s 2
=) 14.02.2005 0:43 Need to visit ACT! Add-Ons website (www.act.com/addons). R
Danielle Middlebury
. - aj' 08.02.2005 2350 Idea: wine basket sampler David Purkis
-mail
= David Yale
(opmny
= Don Delgetti
TrEetnae Dorothy Gale
Services Dr. Brian Bayne, M.D.
Dr. Deiter Brock
Drew McLintock
Dylan Nguyen
Frl Cannar LI
Loy w I <4 | ‘ » v Limit list by current lookup
Lookup: All Contacts | | 4

Fuente Investigacion Internet
Elaborado por: Segundo Alberto PomaquiZgualongo

1.8 Mercado alternativo
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En el caso de que el té antinflamatorio de malvaubralos valores econémicos
a laempresa, séienela posibilidad de diversificar el producto elaborando otros

de distintas hierbas.

CAPITULO Il

AREA DE PRODUCCION (OPERACIONES)

2.1 DESCRIPCION DEL PROCESO

Descripcion del proceso de transformacion del bien o servicio

La actividad esencial de la industria de transformacion consiste en
procesar varias materias primas compradas y transformarlas en nuevos
productos terminados. Algunas veces el camdmolas caracteristicas
fisicas o quimicas de las materias primas es total, y en otros casos resulta
relativamente pequefio. (www.gestiopolis Ltda., 2017)

Adquisicion de materia prima. - Para el proceso de produccidel Té Natural
Antinflamatorio, es nezsario contar con la adquisicion de la planta Malva para su
respectivo procesamiento de secado del produymdoa ello se estima de 10

minutos aproximadamente en la recepcion

Control de materia prima. - Al recibir la materia prima se realiza una
verificacion acorde a la cantidad del pedido, aceptando su buen estado de las hojas
y flores de la planta Malva y los recipientes para su procesamiEninanera que

se utilizara de tiempo de 10 minutos.
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Almacenamientos de materia prima.- Las hojas y floes de la planta Malva
deben conservarse en un lugar seco y fresco para luego realizar el proceso de
produccion, igualmente los recipientes deben estar un sitio adecuado para que no

sufra contaminacigrde manera que se utiliza de un tiempo de 15 minutos

Esterilizacion de las herramientas y de los instrumentos para la elaboracion

del Té.- Se procede a esterilizar las herramientas mismas que deberan ser lavados
con agua potable y una esponja con jad@quido para los utensilios,
posteriormente ser enjuadps con abundante agua y secados con toallas o
franelas limpias. Este proceso se lo debera repetir cada vez que las herramientas

vayan a ser utilizadapara esta actividad se estima de un tiempo de 10 minutos

Lavado de las hojas flores y raices. De Malva antes de ser procesados pasan
por la etapa de lavado para limpiar las impurezas que se encuentran presentes en

la materia primaque se demorara de 30 minutos.

Desinfeccion.- Se realizara con 10g de meta bisulfito, el mismo que se colocé en

1 litro de agua y posteriormente se les roseo a las plantas de malva después del
lavado y se utilizara segun al tamafio de la produccién. Bisulfito de sodio se
utiliza para conservar el color e inhibir el crecimiento de bactegiasempo a

utilizar de este mceso se incluye dentro de proceso lavddandranews.com,

2017)

Pre secado y Secade.Los métodos mas habituales son extenderlas en una tela
limpia, en un lugar aireado pero que no exig@vo. Se da la vuelta a las hojas

cada dos dias para que searagecando.

Deshidratada.- La Malva debe de ser oreada de forma cuidadosa para evitar que

los residuos de la Malva se mezclen y asi obtener una materia prima adecuada
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para su deshidratada, posteriormente la Malva debera ser colocada en una
deshidratadar de 35° A 45°C de temperatura en dos horas, o secaratea diez

dias de natura(fuente Experimentops

Para dar fiabilidad al producto se establece cumplir la normdiiZalNEN 2392

TABLA 1. Requisitos fisico-quimicos para hierbas aromaticas

Requisitos Unidad Maximo Método de ensayo
Humedad Fraccion masica (%) 12 NTE INEN-ISQ 1573
expresada en porcentaje
Cenizas Fraccion masica en base 35 150 1577
insolubles en |  seca (%) expresada en
acido clorhidrico porcentaje
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TABLA 2. Requisitos microbiologicos para hierbas aromaticas

Requisitos Unidad | Caso| n| ¢ m M Metodo de ensayo
Escherichiacoli | UFClg Ga 501 1 1x10 1x10°] NTE INEN-ISO
16649-2
Salmonella UFCR25 ¢ 10" 510 | Ausencia | - NTE INEN-ISO
6579

Bacillus cereus | UFCIg 81511 | 1x10° | 1x10°] NTE INEN-SO 7932
Clostridium UFClg & 1501 [1x10° | 1x10°] NTE INEN-ISO 7937
perfringens

* UFC/g: Unidades formadoras de colonia.,

* Caso 6. Indicador bajo, peligro indirecto. ICMSF 8.

b caso 10. Peligro grave incapacitante, pero por lo general no amenaza la vida, las secuelas son raras, duracion
moderada. ICMSF 8.

* Caso 8. Por lo general no amenazan la vida. Normalmente sin secuglas, normalmente de corta duracion, sintomas
autolimitada, puede ser una molestia severa.

donde

N es el numero de muestras a analizar,

m es el limite de aceptacion,

M es el limite superado el cual se rechaza,

¢ es el nimero de muestras admisibles con resultados entre my M.

Fuente: NTE INEN 2392.

Trituracion. - Consiste en partir dlesmenuzar en trozos pequefios la materia
prima, pero sin llegar a convertirla en polvo, de manera consistira una finura de la
trituracion entre 0.020 de densidad, dependiendo de las caracteristicas de las

materias primgsy un tiempo a utilizar de 15 mitos.

Pesado.- Después de trituracion de la malvapecede a pesar en Kilogramos
necesarios de materia prima en una balanza electronica para cada tratdeniento

una demora de 5 minutos

Solicitud de materia prima. - De acuerdo a la produccién diaria realiza la

solicitud al area de bodega, verificando que el producto este en buen estado para
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realizar el proceso de té antinflamatorio a base de Mé&vaolicitud se debe
programar de acuerdo a la planificacion de produccion con una anticipacion de 24

horas.

Insertar en la tolva. - Una vez deshidratada la Malva se deben colocar en la
magquina empacadora, de manera @I€Tipo Modelo: MK-T80 maquina de
envasado de bebidas se encargara de sellar y etiqugtarko la actividad se

demora de 5 minutagproximadamente.

Sellado y etiquetado de té: Se procede a envasar y sellar €l Té antinflamatorio a
base de Malva, en donde el producto contara con su respectiva etiqueta con el que
sera identificado, para posterior a ello ser conservado para su @iracon la
maquina es capaz de sellar de 40 unidades por minuto y el operario encargado esta

para empaquetarlo en las cajas y almacenar trabajartlocdas diarias

Comercializaciéon. - Se la realizard de forma canal Mayorista o Canal (del
Producte o Fabricante a los Mayoristas, de éstos a los Detallistas y a los
Consumidores) directa mediante y una unidad movil con debido cuidado y
proteccion que mantenga al producto, contando con un personal de planta
tiempo seealizarédsegun al plan o de gielos decada cliente

Mapa de proceso - Para la presente empresa de elabion y comercializacion
de ®BRAMNOO se representa gr8ficamente most
sus relaciones, de manera que se pueda identificar Emresos en funciéde

cada actividad que se lleve.

GréficoN.- 46 Mapa de proceso
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MAPA DE PROCESO DE TE SANO
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Control de Equipos Gestion Venta
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Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Segundo Alberto Pomaquiza Agualongo

Diagrama de flujo del proceso de produccion

El diagrama de flujo se representgraficamente todas las operaciones
secuenciales que debe efectuarrecpso de produccion de Té arfithmatorio a
base de Malva desde la obtencion de la materia prima hasta la comercializacién

del producto acabado.
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GréficoN.- 47 Flujograma de procesos
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Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Segundo Alberto Pomaquiza Agualongo
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TablaN .- 68 Descripcion de Simbolos de Flujograma

Descripcion Simbolo

La flecha sefiala en la direccién en quenseve el
proceso de principio a fin

Inicio C)
l

Operacion
Decisién O

Conector

Fuente: InvestigacidrPropia
Elaborado por: Segundo Alberto PomaquiZaualongo

Nota: La simbologia a utilizar en los procesos de producaédn las que
mencionaren el cuadro que preside, los mismos que se detalla tanto como manual

y los procesos de la maquinaria.

Grafico N.- 48 Flujograma técnico de los modulos que conforman éguma
empacadora (1)

Maquina

Empacadora

Modulo de

manejo de Modulo de

producto

dosificacion

[ - 1 - [
Banda Canales de

transportadorg llenado

Tolva de recepcion
almacenamiento

gruesoy

j—‘ fino

] sistema motriZ|
Sistema de
Vibracion

]
Sistemas de aperturas de
compuertas

Sistema de
Vibracion
Cilindros Gilind
Electrovalvula || Motor y Electroval|  Cilindros
rodamien| | Musculos f| =05 %l neumaticos | | Electrovalvulas
- tos neumatico:

Fuente: Maquina empacadora dé t
Elaborado por: Segundo Alberto Pomaquiza Agualongo

Musculo
neumatico

Nota: El gréfico se presenta los procesos de kEuina empacadora en donde se

realiza todo los procesos de etiquetado y empaque.

91



2.1.2 Descripcion de instalaciones, equipos y personas.

Tamano delocalizacion

Tabla N: 69 Localizacién del Proyecto

MATRIZ DE LOCALIZACION DEL PROYECTO
OPCIONES DE LOCALIZACION
APATUG-
N Valor ANGAHUANA SANTA ROSA HUACHI SAN JOSE
o | Factores a Tomar en cuenta Peso ALTO
.. | Calificacién . Calificacién . Calificacion
Calif. Ponderada Calif. Ponderada Calif. Ponderada
1 | Disponibilidaddel terreno 0,20 4 0,80 2 0,40 3 0,60
2 | Cercanialel mercado 0,15 3 0,45 4 0,60 3 0,45
3 | Cercaniaa materia Prima 0,20 4 0,80 3 0,60 3 0,60
Disponibilidad aexcesale
4 | ServiciosBasicos 0,25 3 0,75 3 0,75 3 0,75
5 | Facilacceso del personal 0,20 3 0,60 3 0,60 2 0,40
TOTAL 1 3,40 2,95 2,8
Califique
4 Fortaleza Mayor 2 Debilidad Mayor
3 Fortaleza Menor 1 Debilidad Menor

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Segundo Alberto Pomaquiza Agualongo

Andlisis:

Para la localizacion da planta de elaboracion de "B&no", segun al cuadro de
estudio hemos tomado factores de mayor relevancia como es el terreno que es
propio y la materia prima es de facil acceso entre otros, ademas un terreno amplio
el cual cumple con las caracteristicas esenciales para la ubicacigra glanta
industrial productora de éI Natural Aninflamatorio a base de Malva,
proporcionando una calificacion ponderado de 3,4 dando una aspecto

diferenciador de otros localidades, que en Santa Rosa 2.96 gr2Huachi San

José.

Grafico N- 49 Localizacion del Proyecten Maps

o Angahuana Alto Moo =
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Fuente: MAPS GOOGLEE
Elaborado por: Segundo Alberto Pomaquiza Agualongo

Al ver lalocalizacion consultadpor el Maps Googlee ddentificaque desde la
cuidad de Ambato a la planta de produccidon que se aspira realizar en la parroquia

Santa Rosa Comunidad Angahuana ARpatug a una distancia de 13.1Km

Grafico N.- 50 Maps Googlee tierra

Fuente: MAPS GOOGLEE
Elaborado por: Segundo Alberto Pomaquiza Agualongo

Para la localizacion del proyecto hemos valido de mapas googlee para identificar

lugar exacto de la plantie producciére empresdil é san@.

2.1.2.1 Instalaciones

Lasarea seran creadas para el almacenamiento de producto Terminado y Materia
prima, la medida de las mismas estardan determinadas por las cantidades
eonomicas de pedido y produccién que estara al acorde de las dimensiones de las
maquinarias, y area administratitadas las areas son en metro cuadrados, de
manera quees necesario contar con la siguiente infraestructura la misma que

tendra600metros cuadrados divididos de la siguiente manera.

TablaN.- 70 Medida de Planta de Produccion

N° MEDIDAM2 AREA

1 22,95 Area administrativa

2 22,32 Area de bodega materia prima

3 35,98 Area dedeshidratador

4 192,83 Area de produccion y empaque

5 44,63 Area debodega productterminado

6 6 Servicio higiénico

7 202,26 Parqueadero

8 73,03 Areade desembarque
Total 600 m2
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Fuente: InvestigaciorPropia
Elaborado por: Segundo Alberto PomaquiZaualongo
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GréficoN.- 51Disefio de [anta de produccion

ey el

Escala: Fecha:

Disefio: de Planta de Produlccion
Autor: Alberto Pomaquiza 1:100 23 de enero del 2017

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Segundo Alberto Pomaquiza Agualongo
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2.1.2 Descripcion de instalaciones, equipos y personas.

Para los equipos a utilizar se pueden menciarias maquinariade elaboracién
del producto, equipamiento de linea blanca y las herrdasiede trabajo. En la

siguiente tabla se puede observatedprendimientde los equipos.

TablaN.- 71 Descripcion de Maquinarias

ACTIVIDAD EQUIPO ESPECIFICACIONES TECNICAS COSTO

MAQUINARIAS

- Tamafio sobre 1 ~gramos
- Tamafio bolsa interna: L: 500m m

W: 50-80m m
- Tamafo bolsa exterior: L: 8020mm
W: 70-90mm
- Tamafio de la etiqueta: W25 x L (2C
Empacado - 29) mm _ $15.000
Méaquina - Velocidad del embalaje: 30 ~ 40bols
empacador /'min
ade Te - Voltaje: 220VAC 60HZ
Modelo: - Potencia3.7KW
MK-T80 - Peso neto: cerca de 500KG
- Dimensiones: 900 x 950 x 1800 (mrmr
- Temperatura (°C) HR +5250
. - ~ Voltaje (V) 220, 60 Hz, 1 fase
. - Espacio de tiempo (min) 0~999min
; - Consumo eléctricéKw) 2,5
- Volumen interior (mm) 750 x 600
Deshidratado  Hornos 500 $3.000
deshidratac . pjmensiones exteriores (cm) 980 x €
oresy de x 770
secado - Peso neto (kg) 110
MODELO
ONKH75A
S
- Material: acero inoxidable
- Capacidad de produccion: 500 a 1f
Kg. / Hora
Troceado - Finura de la trituracion0.0520Motor $5.000
5, de 11 Kw.
T_nturador Marca: Jimbad®,05 20 de finura
Jimbao
Total $23.00

Fuente: InvestigaciérPropia
Elaborado por: Segundo Alberto PomaquiZaualongo
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Nota: el cuadro que antecede es una descripcion y los costos de las maquinarias

gue se utilizaran en el proceso de elaboraciog.de t

2.1.2.3 Talento Humano

Segun(Fabatalentohumano, 2013gfiere a la personas inteligentes o apgiara
determinada ocupacion; inteligente, en el sentido que entiende y comprende, tiene
la capacidad de resolver problemas dado que tiene las habilidades, destrezas y
experiencia necesario para ello, apta en el sentido que puede operar
competentemente emna actividad debido a su capacidad y disposicion para el

buen desempefio dedaupacion

Para la acorde actividad de la empresa se ha calculado la cantidad de mano de
obra a necesitar en la siguiente tabla. En esta se mlesuliferentes actividades
y muestrodesprendimientde personal para la elaboracion del producto.

TablaN.- 72Hora trabajo de hombre

Tiempo Promedio N° Hora
Actividad (min.) Personas| Hombre
. L 1
Recepcion de materia primag 10 8 horas
- . 1
Esterilizar laherramientas 10 8 horas
L 1
Lavar la materia prima 30 8 horas
. 1
Desnfectar 10 8 horas
1
Pre secado 30 8 horas
Deshidratado 120 1 8 horas
Empaquetado y etiquetado
(Maquina) 240 1 4 horas
Almacenaje 30 1 8 horas
Normal 8
Venta horas

Fuente: InvestigaciorPropia
Elaborado por: Segundo Alberto PomaquiZgualongo
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2.1.3 Tecnologia a aplicar.

La tecnologia que se aplicaga laelaboraciérde té y las bebidas arométicas es
principalmente la innovacion de nuevos productos y el desarrollo delsorgcal
estudio del mercadopara la propuesta en marcha es necesapicar la
tecnologia ddos alimentos,almacenamienty maquinarias tecnificadas para la

elaboracién de té natural antinflamatorio a ldesmalva en la ciudad de Ambato

2.2 FACTORESQUE AFECTAN EL PLAN DE OPERACIONES

2.2.1 Ritmo de produccion.

El ritmo de la produccidn inicial durante el afio us® estima dé7.277cajas, en

donde se estimabora 4 horas promedide maquina.

Tabla N- 73 Ritmo de Produccién Hombre

Actividad N° Tiempo | Tiempo Ritmo de Trabajo
Personas| Promedio | Normal
(min.)
Recepcién de materia 5.606Empaque
prima. 1 10 2% Mensuales
Esterilizar las 5.606Empaque
herramientas 1 10 2% Mensuales
5.606Empaque
Lavar la materia primag 1 30 6% Mensuales
5.606Empaque
Desnfectar 1 10 2% Mensuales
5.606Empaque
Pre secado 1 30 6% Mensuales
5.606Empaque
Deshidratado 1 120 25% Mensuales
Empaquetado y 5.606Empaque
etiguetado (Maquina) 1 240 50% Mensuales
5.600 Empaque
Almacenaje 1 30 6% Mensuales
Total 480 100%

Fuente: InvestigaciorPropia
Elaborado por: Segundo Alberto PomaquiZgualongo
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Nota: Segun al cuadro planteado se planifican elab&#&06 empaques
mensuales, con 48@ninutos equivalente de 8 horas diarios durante 5 dias
semanales y 20 dias aproximadamentelenes para elaborar las 5.6@gash T £

S A N Gegun lo planeado.

2.2.2 Nivel de inventario promedio.

En la crecion de un&mpresa destinada a elaboran&turales seleterminad el

nivel de inventario resulta fundamental, ya que al identificar el nimero de dias,
unidades o porcentajes que se encontrara disponibles en bodega se podria proveer
posibles ventas anticipadas que no se hayan planificado emiadgde tiempo,

la rotacion de inventariooncretamos la misma por las ecuaciones de rotacion y

de inventario promedio panesse dek aplicar la siguiente formula

o QEBDE QO DO QE O o
Ouvd Yu v OO0 6B c

5.600Empaques €% de invento final 280
Inv. promediomes= (5.600280) /2
Inventario pronediomensuat 2.940
Analisis:

Se determina que el inventario final sensiderard etinco por cientode la
producciontotal mes en promediq el stock mensualsera de2.940 empaques

considerando que es un nivel adecuado mantener en reserva.

2.2.3 Numero de trabajadores

Para épresente proyecto se prevee estableteimero ddos trabajadorepara
lo cual se contara con personal administrativo y operativa para bdaedar té

naturalde calidad.
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Tabla N- 74 Numero de trabajadores y salarios

TALENTO HUMAN O NUMERO SALARIO SALARIO ANO
MES

Administrador 1 $497,55 $5.970,54
Secretaria Contador 1 $495,55 $5.946,62
Obrero 1 Preparacion

Proceso y terminado 1 $488,89 $5.866,72
Vendedor 1 $474,77 $5.697,24
Bodeguero y Limpieza 1 $474,77 $5.697,24
TOTAL 5 $2.431,53 $29.178,37

Fuente: InvestigaciorPropia
Elaborado por: Segundo Alberto PomaquiZgualongo

Andlisis: Segun al cuadrgalculado en funcion de los sueldos de cada &ee
pretende iniciar con 2 trabajadoresen parte administrativo identificado
administrador y secretaria contador en la parte operativa 1 obrero y 1 vendedor
por un valor de$2.431,53mensual ascendiendoun valor total de $29.178,37

délaresdurante afiano.

2.3 CAPACIDAD DE PRODUCCION

2.3.1 Capacidad de Produccion Futura.

Establecefa capacidad de produccién considera como ppnteipalla demanda

a futuro, es por esto que un adecuado pronostico de la demanda es imdatante.
cual esta enfocada cubriren un85% de lademanda insatisfecha, esta con
incremento de ventas implicaun crecimiento aproximado d8,426 de la

demanda.

Se ha onsiderado una tasa de crecimiento5®4 anual, en base al mercado que
obtenga el producto, mas las alianzas estratégicas que se han determinados con

empresa DISAMA empresa por mayorigtdiendasde incorporarel té natural
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antinflamatorio de una bebidafrescante y medicina alternativo enneércado

meta.

Tabla N: 75 Proyeccién de produccion

) ) ) COSTO
PRODUCCION | PRODUCCION | PRODUCCION COSTO TOTAL
ANO MES DIA UNITARIO | MATERIA
PRIMA
EMPAQUES DE
TE A PRODUCIR |67.277 5.606 280 $0,08)  $5.169,87
73% 5% 5% 5% 10%
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
PROYECCION DE
PRODUCCIN 67.277 70.641 74.173 77.881 85.669
0,42% 0,42% 0,42% 0,42%
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
COSTOS
PROYECTADOS $5.169,87 $5.191,58 $5.213,38 $5.235,28  $5.257,27

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Segundo Alberto Pomaquiza Agualongo

Nota: Segun al andlisis de la producciostee resultado arrojo una demanda

expectante dé&7.277empaquede té naturalpara empezar la producci@h afio

ung, esta demanda sera la utilizada para la corygetaificacion de la oferta y

nuestra capacidad de produccion.

2.4

PRODUCCION

2.4.1 Especificacion de materias primas y grado de sustitucion que pueden

presentar.

101

DEFINICION DE RECURSOS NECESARIOS PARA

LA



La materia prima sirvpara fabricar o producun productosiendonecesarippor

lo general que sean refinadas para poder ser usagdgprrcesale elaboracion
de un productaRuiz, 2013)

TablaN.- 76 Importancia de materia prima

MATERIA IMPORTANCIA SUSTITUCION PROVEEDORES
PRIMA

Es el principal No cuenta con -Aromas de

ingrediente para el té| producto sustituto Tunaurahu

de malva que el ya que es el 9 ¥

mismocontiene el ingrediente activo| Agricultoresde
Malva mayor valor de del producto

antinflamatorias, PACAT

laxantes, dmulcentes

emoliente, digestivo,

antidiarreico,

expectorante,

cicatrizante, diurética

- Utilizada para Lo puede -Distribuidor casa

Bisulfito i

conservar el color e | remplazar comtro | de laquimicaS.A.
sédico inhibir el crecimiento | conservanteoma

de bacterias. Bicarbonato

sodioo Nisina -Insumos Quimicos
S.A.

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Segundo Alberto Pomaquiza Agualongo

2.5 CALIDAD

2.5.1 Método de Control de Calidad.
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El método de contropara la elaboracion de H SANO para garantizar el
cumplimento de las normativas de higiene y calidad, se lo realizara mediante una

hoja de control de calidaddiagrama de Pareto

Tabla N: 77 Formato(1) Hoja de Control

Hoja de Control
Hoja de Control No Producto a Controlar:
) Sector de donde proviene la muestra:
Fecha:

Medida Medicién| Medicion| Medicién| Medicion Operario Instrumenta
especificada 0 1 2 3 Firmal Aclaracion| Utilizado
Firma Jefe ple Control de Firma Jefe de Planta Firma Responsa_lble ds

Calidad sector Proveniente

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Segundo Alberto Pomaquiza Agualongo

Tabla N: 78 Formato(2) diagrama de Pareto

Producto a Controlar:
Fecha:

’ DIAGRAMA DE PARETO

Tabla de frecuencias Tabla de frecuencias ordenadas

CAUSAS FrecuencigFrec. Normali CAUSAS Fre cuenciglFrec. NommalizFrec. Acumuladg

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Segundo Alberto Pomaquiza Agualongo

Diagrama de Pareto

B Causas \
100% 100%
@
E
£
o 3
§0% | f 5008
e I
c
D ©
>S5
I 0% 3
% chf¥s 0%

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Segundo Alberto Pomaquiza Agualongo
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La caracteristica del pdocto téde malva a mas dgernutritivo, sus propiedades
son en alto contenido dAantiinflamatorias, laxantes, demulcentes, emoliente,

digestivo, antidiarreico, expectorante, cicatrizante, diurética.

TablaN.- 79 Control de calidad

Caracteristicas Materia Prima
Alto en nutricién y antinflamatorio Malva
Desinfeccion y Conservante Bisulfito sodico
Las herramientas y de los instrument Esterilizaciony salubridad

Fuente: InvestigaciorPropia
Elaborado por: Segundo Alberto PomaquiZgualongo

El control decalidadse entendera todos los procesos se mantenga con higiene
integral, para garantiza la calidad de los productos, de manera que el consumidor
este seguro de adquirir el beneficio que brinda la empresa, por lo cual el siguiente

plan:

Tabla N- 80 Puntos criticos de calidad

Puntos Criticos Plan de Contingencia

Recoleccion de M.P. Capacitacion a personal y utilizacion instrument

adecuados para la recoleccion de Materia Prin

Recepcion Revisar aleatoriamente el producto y cumplir
estandar de calidad y entregar émiimalimpieza

de impurezas.

Desinfectado y Se debe controlar lasaterias extrafida humedad
Deshidratado segun das normativatNTE INEN-ISO 927.
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Envasado Evaluaciénal momento inmediato de inicio de

actividades deecepcion a la tolva de la maquing

Fuente: INEN
Elaborado por: Segundo Alberto Pomaquiza Agualongo

2.6 NORMATIVAS Y PERMISOS QUE AFECTAN SU INSTALACION.

Los requisitos para las hierbas arométicas desecadeshidratadas procedentes

de las diversas especies que se destinan a la preparacion de bebidas por infusion o
coccién para el consumo humano. No aplica para hierbas aroméaticas para las que
se declaran aplicaciones terapéuticas o para aquellas enlistadassustancias
estupefacientes y psicotrépicgblormalizacion, Normas Tecnicas Ecuatorianas
2017)

- Las hierbas aromaticas deben presentar caracteristicas organolépticas
(sabor, color y olor) propias de su especie.

- Las hierlas aromaticas pueden expenderse enteras, troceadas o
molidas, solas o mezcladas entre si.

- La hierba aromatica no debe exceder mas del 2 % de materia extrafia
(suciedad, polvo, tierra, piedra, fragmentos de madera, etc., y todo
material vegetal, diferente da hierba aromatica declarada),
determinado por NTE INENSO 927.

- En las hierbas arométicas no se permite la adicion de colorantes ni de

otras sustancias que modifiquen la naturaleza del producto.

ENVASADO Y EMBALAJE

El envasado y el embalaje smalizardla maquina considerando la normativa que

antecedesegun(Normalizacion, Normas Tecnicas Ecuatorianas 2017)

- El envasado debe realizarse en envases resistentes y de grado alimenticio
gue no alteren las caracteristicas higiénicas, nutritivas, organolépticas, y

que lo proteja de la humedad.
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- El embalaje debe mantener las caracteristicas del producto durante el
almacenamiento, transporte y expendio.
- Requisitos obligatorios. En el rétulo del producto envasado debe aparecer

la siguiente informacién segun sea aplicafdEN_23922, 2017)

2.6.1 Seguridad e higiene ocupacional

Segun él(Decreto Ejecutivo , 2003)Dentro de la seguridad
ocupacionake rige por el Reglamento de Seguridad y Salud de los
Trabajadores y Mejoramiento del Medio Ambiente @rabajo,
cuya finalidad esle pevenirlas instalaciones del area operativa del
producto deté natural antinflamatorio que son normativas de
seguridad laborables

En el presente proyecto se determina quselguridad e higiene ocupacional se
rige por el Reglamento de Seguridad y Salud de tabajadores y Mejoramiento

del Medio Ambiente de TrabajBcuatorialms, cuyo propésito es de prevenir,
disminuir o eliminar los diferentes riesgos laborales en las instalaciones de la

empresa

Se tiene planteado regir las politicas de normas de seguridhdjiene
ocupacional en este proyecto se considerara el Art. 53, 54 en donde establecen
lineas claras de Condiciones generales ambientales ventilacién temperatura,

humedad y ruidos y vibraciones.

Ademaés, s aplicara la(resolucion arcsde-067-2015GGG ladireccion ejecutiva

de la agencia nacional de regulacion, control y vigilancia sanifaai@) garantia

de salubridad del producto que sefiala textualment2@Adl 83- Higiene y
medidas de proteccidénA fin de garantizar la inocuidad de los alimentoswtar
contaminaciones cruzadas, el personal que trabaja en una Planta procesadora o
establecimiento procesador de alimentos debe cumplir con normas escritas de
limpieza e higiené.

a. El personal de la planta debe contar con uniformes adecuados a las operaciones

a realizar:
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1. Delantales o vestimenta, que permitan visualizar facilmente su limpieza.

2. Cuando sea necesario, otros accesorios como guantes, botas, gorros,
mascarillas, limps y en buen estado.

3. El calzado debe ser cerrado y cuando se requiera, debera ser antideslizante

e impermeable

2.6.2 Calificacion Artesanal

El presente proyecto abr una empresa gque se va a dedicar a la elaboracién de un
producto natural se ha tomado euenta los siguientes requisitos para obtener

dicho, permisale Certificadoartesanal.

a. Requisitos para Calificacion Artesanal:

- Solicitud de certificacion de Artesano Calificado que se obtiene en
la JINDA o en las Juntas Provinciales y Cantonales.

- Copiade la cédula de ciudadania y papeleta de votacion.

- Copia de la ultima calificacion (segun el cagéytesano, 2010)

b. Requisitos para certificar el taller

- En el proceso, el solicitante también debe obtener la calificacion de
taller artesana. El interesado debe presentar:

- Copia cédula identidad.

- Copia certificada de votacion (hasta 65 afios).

- Foto carné actualizada a color.

- Tipo de sangre.

- Solicitud adquirida en la INDA, Juntas Provinciales y Cantonales.

- Luego se inspeccionara wller para determinar si cumple con lo
que determina la ley y se extenderd la calificacion de taller
artesanal(Artesano, 2010)

2.6.3 Permisos para el funcionamiento de la empresa
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a. Requisitos para obtener el Registr&anitario

De acuerdo al Registro Oficial n°® 896, expedido el 21 de febrero
del 2013, ahora quien otorga el registro sanitario es Agencia
Nacional de Regulacion, Control y Vigilancia Sanitaria (ARCSA) y

el Instituto Nacional de Investigacion en SaRublica (INSPI)La
ARCSA realizara el trdmite correspondiente a través del sistema
automatizado, y el procedimiento se realizara a través de la pagina
webwww.controlsanitario.gob.ec

Reunir los siguientes documentos:

- Solicitud

- Formulario cuakcuantitativo

- Permiso de funcionamiento

- Certificacion otorgada por la Autoridad de salud competente

- Interpretacion del codigo de lote

- Certificado de analisis de control de calidad del lote del producto
en tramite

- Informacion técnica relacionada con el proceso de elaboracion y
descripcién de equipos utilizado

- Proyecto de rotulacion

b. Para la presente Proyecto de rotulacion se requieren el siguiente

- Nombre del producto

- Marca comercial

- Identificacién del lote

- Razonsocial de la empresa

- Contenido neto en unidades del sistema internacional
- Indicar si se trata de un alimento artificial

- NuUmero de registro sanitario

- Fecha de elaboracion

- Tiempo maximo de consumo

- Lista de ingredientes
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- Forma de conservacion
- Precio de vental publico
- Ciudad y pais de origen
- Auviso; de Te debe diluirse en agua hervida, de acuerdo a datos

proporcionadas del fabricante.

c. Requisitos para la obtencié del certificado del cuerpo de
bomberos Ambato:

- Pago de Predio actualizado.

- Copia del RUC.

- Copia déPermiso del afio anterior (para verificacion).

- Informe de Inspeccion, elaborado por el personal autorizado del
Departamento de Prevencion de la EMBR.

- Para centros de abastecimiento, embazadoras, centros de acopio y
depdsitos de distribucion de GLP p#rmiso de la DNH, del afio
inmediato anterio(GAD, formulariosmunicipales, 2017)

d. Requisitos para obtener la calificacion patronal en el Instituto
Ecuatoriano De Seguridad Social (IESS):

- Solicitud de Entrega de Clayenpresa del Internet)

- Copia del RUC (excepto para el empleador doméstico).

- Copias de las cédulas de identidad a color del representante legal y
de su delegado en caso de autorizar retiro de clave.

- Copias de las papeletas de votacion de las ultimas etesciodel
certificado de abstencién del representante legal y de su delegado,
en caso de autorizar el retiro de clave.

- Copia de pago de un servicio basico (agua, luz o teléfono)

- Calificacion artesanal si es artesano calificado.

- Original de la cédula de dadania(IESS.gob.ec, 2017)
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CAPITULO Il

AREA DE ORGANIZACION Y GESTION
3.1 ANALISIS ESTRATEGICO Y DEFINICION DE OBJETIVOS

3.1.1 Vision de la Empresa.

Vision
fiSer unaempresa reconociden el afio 203 sdlida en todos sus procesos de

produccion y comercializacion, que garantizara la calidad en todas sus areas,

permitiendo asi la expansion kdefronteras.

3.1.2 Mision de la Empresa:

Mision
fiBrindar los beneficios en el desarrollo del mercadon té Natural
antinflamatorioa base de Malvagspondiendo conuestros productos, servicios

con calidad siendo capaces de anticiparnos a los cambios en la socjedad,
busca de mejorar la salud @gegoblacion.

3.1.3 Andlisis FODA

El presente andlisis de FODA se realiz6 a través de Matrices de EIF, EFE en
donde se establecio en el estudio de mercado erplloade Markiting en la

pag. 59 y 60 de este proyecto.
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Tabla N- 81 Map a

estrat ®gi coSANOOG a

empresa

nTE

Mision:

del mercado con té Natural

servicios con calidad, siendo

Brindar los beneficios en el desarrolo

antinflamatorio a base de Malva,
respondiendo con nuestros productos

de anticiparnos a los cambios en la
sociedad, y en fusca de mejorar la

~

capaces|

)

Objetivo especifico para el
afio 1

Edificar la planta y
Concesionar el crédito para |
inversion de la empresa.

Objetivo especifico para el
afio 2

Objetivo especifico para el afio 3

Alcanzar las ventas en 80% mensuales
de total de la produccion

Kobjetivo especifico para el afio 4

Objetivo especifico para el afio 5

Mantener una cartera de impagos enun

Implementar el grado de fidelizacion a k
Clientes, en un 70%de lasatisfaccion de
los clientes.

N

Politicas:

Asegurar los derechos a garantizar la
proteccién del consumidor, cumpliendo las
normativas internas y externas.

Estrategias:

Posicionar la marca de Té
Sano en un 70% del mercado
potencial.

Politicas:

Cumplimiento al estandar de
calidad y presentar como la

Politicas:

Se gestionara para un crédito
uno.

Estrategias:

Partiendo de las instituciones
publicas agotado estos en las
entidades privadas solicitar un
crédito para capital de trabajo
mismo hacia la produccion de
Natural Antinflamatorio

més de primer trimestre del afio

atternativa de marca econdmica

ng i
Estrategias:

Contratando spot publicitario
radiales y diferentes medios
publiitar la marca para alcanzal
posicionamiento del producto el
el mercado

Politicas:

Al momento de realizar un pedido se
respetara los precios de los Productos.
Se aplicara a todos los clientes 0 usuarios
sitio web de eBay (una plataforma de
compraventa)

Cumpliendo las politicas en comercializacio

y no se puede vender menor al objetivo
planteado de la produccion totales.

Estrategias:

Contratando equipos de impulsadores (Equ

formado por dos impulsadores y un
supervisor. Total tres personas)

Diversificando, ampliando o complementang

los catalogos de productos.

Utlizando promociones y ofertas con preci

bajos a nivel de la provincia. y buscando
mediante asociaciones y empresas,
descuentos, Call center y comunicaciones
personalizadas

Politicas:

Se propondra la fecha efectiva de pago co
Unico criterio de recuperacion.

Estrategias:

Capacitando a los clientes y al personal en
estrategias de cobros

dg

Te

Objetivo General:

Convertir en un empresa reconocida solid
en la produccion y comercializacion e
natural antinflamatorio, a base de mala.
(MarcaTE SANO)

Vision:

Ser una empresa reconocida en el afio
2023 sélida en todos sus procesos de
produccion y comercializacion, que
garantizard la calidad en todas sus areas
permitendo asf la expansion de las

Fuente: Investigaci

On Propia

Elaborado por: Segundo Alberto Pomaquiza Agualongo
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3.2 ORGANIZACION FUNCIONAL DE LA EMPRESA

3.2.1 Realizar organigrama de sempresa para definir la organizacion

interna.

La estructura formal de una empresa define la autoridad, las responsabilidades y

las funciones que deben ser ejecutadas en cada puesto de (fabajaistracion

de recursohumanos en pequefias y medianas empresas, 2016, pag. 46)

Grafico N.- 52 Organigrama Estructurd é Sano

GERENCIA

SECRETARIA

CONTADOR

DPTO. FINANCIERO

REFERENCIA

Realcion de Mando

Realacion de Linea

Relacion de Autoridal

Funcional
Fuente: Investigacion Propia

—L__1 [Realacion de Apoyo

DPTO. PRODUCCION

Elaborado Por: Segundo Alberto Pomaquiza Agualongo

El Organigrama estructural de la empre=sta encabezado por la Gerencia

DPTO. DE VENTAS

constituido por tres departamentos FinancgiBroducciéry deVentas
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Gréfico N- 53 Organigrama funcionatle TéSano

GERENCIA

extemnas.

Dirgir y controlar el correcto desempefio y cumpiimig
de las dreas de la empresa Tomar decisiones inter

SECRETARIA

Rechir correspondencia, leva adelante la age
y custodiar los documentos de la oficina y
Atencidn al Pdblco.

CONTADOR

Manejo contable y declaraciones

DPT. FINANCIERO

DPT. DE PRODUCCION

negoco.

Levar Contabiidad Cumplr todos los procesos de produccion con bue
Analzar la obtencion de los recursq  |practicas de manufactura,
Revisando la iquides de la empresq  |Cumplr con el proceso de unidades diarias

Estudio de mercado, proceso de venta y cierre del

DPT. DE VENTA

Cumplr conlas metas de ventas
Cumpl los planes y promociones
establecidos.

Fuente: Investigacion Propia

Elaborado por: Segundo Alberto Pomaquiza Agualongo

3.2.2 Describa brevemente los cargos del organigrama.

El cargo es la descripcion de todas las actividades desempefiadas por una persona
(el ocupante), englobadas en un todo unificado, el cual ocupa cierta posicién

formal en el organigrama de la emprg§&hiavenato, 2010)

Dentro dda empresd e Sanose poseer&$ siguientesipos depuestos

- GERENTE

- SECRETARA-CONTADOR

- OBREROS
- BODEGUERO
- VENDEDORES
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TablaN.- 82 Funciones de la Gerencia

I. INFORMACION BASICA

PUESTO Gererte

JEFE INMEDIATO SUPERIOR|Ninguno

SUPERVISA A Dpto. FinancierpOperativay Ventas

I NATURALEZA DEL CUERPO

Misién del puesto
Liderar y administrar correcto desempefio y cumplimiento de las areas d
empresa, y toma de decisiones internas y externas.

I FUNCIONES

Principales funciones

Organizar, planificar, controlar y dirigir la actividad comercial de la empresa

Representar a la empresa en los diferentes eventos sociales y legales.

Llevar un control profundo del personal asistencia, entre otros.

Negociar conos proveedores

Controlar la cartera

IV REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO

Estudios Area
Administracion
TITUL PROFECIONAL Ingenieria Doctorado o de Empresas
Magister.
IDIOMA
Idioma Habla % Leer % Escribir %
Espafiol 100 95 95
Ingles 60 70 80
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Kichua 100 100 100
EXPERIENCIA
Area o Departamento Obligatorio/ Afo Principales
Deseable P

Funciones
Cumplir y hacel

Jefe de Ne_qomos, Financiero o Deseable 3 Afios cumplir las _

deproduccion metas. Revisar
los indicadores,

HABILIDADES Competencias Bajo Medio Alto

claves depuesto

Manejo derecursodinanciero X

Juicio y toma delecisiones X

Monitoreo y Control X

Planificacion X

Trabajo en equipo X

Negociacion X

Liderazgo X

Caracteristicale la Persona

Sexo: Masculino: ( X ) Femenino: ()

Edad: 25 A 40Anos

Requiere viajar: Si(X) No ()

Cambio residencia: Si( ) No (x)

Estado civil: Soltera: () Casado( ) Indistinto (X

Fuente: Investigacion Propia

Elaborado por: Segundo Alberto PomaquiZgualongo
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TablaN.- 83 Funciones d€ontabilidad

I. INFORMACION BASICA

PUESTO Secretarid Contadora
JEFE INMEDIATO Gerencia

SUPERIOR

SUPERVISA A Dpto. Operativa, y Ventas

I NATURALEZA DEL CUERPO

Mision del puesto

Registrar yprocesar las transacciones econdémicas de la Empresa, elabor
informes mensuales y especiales de Balances estados financieros y cont
supervisar los recursos de la empresa

I FUNCIONES

Principales funciones

Controlar que la informacion contalaente con la documentacion de soporte
requerida.

Supervisar la correcta contabilizacidén de las operaciones.

Realizar informes de estado financieros y entregar a la gerencia.

Realizar presupuestos financieros.

IV REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO

Estudios Area
TITUL PROFECIONAL

Ingenieria Doctorado en Contabilidad y

Auditoria, Finanzas o afines. Auditoria
IDIOMA
Idioma Habla % cl)./;aer Escribir %
Espafiol 100 95 95
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Ingles 60 70 80

Kichua 90 70 60
EXPERIENCIA
Area o Departamento Obligatorio/Deseable |Afio | Principales
Funciones
Retenciones,
Factura de los
proveedores,
Asistente contable, Contadc Registro de los
(a) en empresas de Deseable 3 afios| asientos
produccion contables,
Realizar roles d
pagos de
trabajadores.
HABILIDADES
Competenciaslaves del Bajo Medio Alto
puesto
Trabajo bajo presion X
Proactivo
X
Trabajo en equipo X
Perspectiva de negocio X
Comunicativo
X
Caracteristica de la Persona
Sexo: Masculino: () Femenino: ( X)
Edad: 28 A 45Afios
Requiere viajar: Si (X) No ()
Cambio residencia: Si( ) No (x)
Estado civil: Soltera: () Casado( ) Indistinto (X )

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Segundo Alberto Pomaquiza Agualongo

117




Tabla N- 84 Funciones del Operario

I. INFORMACION BASICA

PUESTO Operario de la Produccién

JEFE INMEDIATO SUPERIOFR Gerencia

SUPERVISA A Ninguno

I NATURALEZA DEL CUERPO

Misién del puesto
Cumplir con la planificacion de produccién bajo condiciones aplicativos bas
en las normas técnicas de la produccion

I FUNCIONES

Principaks funciones

Cumplir con la planificacion diaria de produccion con eficiencia y eficacia

Despachrla produccion diaria con estandares de calidad

Realizar todos los procesos de produccion con buenas practicas de manufe

Cumplir con el proceso de normativas de produccion

IV REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO
Estudios Area
Ciencias
Sociales;
TITUL PROFECIONAL _ Fisico
Bachiller Matematico v
Mecanico
IDIOMA
Idioma Habla % Leer % | Escribir %
Espaifiol 100 85 85
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Ingles 40 30 30
Kichua 50 50 50
EXPERIENCIA
Area o Departamento Obligatorio/ Deseabl¢ Afio Principales
Funciones
Producir y
despachar
Operarlq,de maquinaria de Deseable 1 AfioS diariamente
produccion con
estandares de
calidad
HABILIDADES Competencias Bajo Medio Alto
clavesdel puesto
Trabajo en equipo X
Complimiento de objetivos en | X
produccién
Trabajo bajo presion X
Comunicativo
X
Caracteristica de la Persona
Sexo: ) .
Masculino: ( X ) Femenino: ( )
Edad:
18 A 40Afos
Requiere viajar: .
Si() No (X))
Cambio residencia: _
Si( ) No (x)
Estado civil:
Soltera: () Casado( ) Indistinto ( X

Fuente: Investigacion Propia

Elaborado por: Segundo Alberto Pomaquiza Agualongo
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TablaN.- 85 Funciones de Bodeguero

I. INFORMACION BASICA

PUESTO Bodeguero

JEFE INMEDIATO ]
SUPERIOR SecretariaContador
SUPERVISA A Ninguno

I NATURALEZA DEL CUERPO

Misién del puesto
Llevar un control de la materia prima y el stock de productos terminado

I FUNCIONES

Principales funciones

Gestionar pedidos deaterias primas documentadas y aprobadas

Realizar inventarios diarios fisicos y digitales de la recepcién de materia pri
producto terminado y despachado

Dosificar los insumos y ordenar Ipsoductos

Limpiar area de Produccién y de bodega

IV REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO
Estudios Area
Logistica,
TITUL PROFECIONAL _ Ciencias
Bachiller Sociales
IDIOMA
Idioma Habla % (I,‘/fer Escribir %
Espafiol 100 95 95
Ingles 60 70 80
Kichua 60 50 50
EXPERIENCIA
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Area o Departamento Obligatorio/ Deseable Afio | Principales
Funciones
Ordenar bajo
Kardex;
Inventariar bajo

Bodeguero o Auxiliar Deseable 1Afo | Tecnologia de
software en
productos
terminados

HABILIDADES

Competencias claves del Bajo Medio Alto

puesto

Trabajo bajo presion X

Proactivo X

Trabajo en equipo N

Orientaciorna los logros X

Perspectivale negocio X

Caracteristicale la Persona

Sexo: . )
Masculino: ( X ) Femenino: ( X))
Edad:
18 A 45Afos
Requiere viajar: _
Si() No (X)
Cambio residencia: )
Si( ) No (X)
Estado civil:
Soltera: () Casado( ) Indistinto (X )

Fuente: Investigacion Propia

Elaborado por: Segundo Alberto Pomaquiza Agualongo
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Tabla N- 86 Funciones de Vendedor

l. INFORMACION BASICA

PUESTO Vendedor

JEFE INMEDIATO

SUPERIOR Jefe de Ventas

SUPERVISA A Ninguno

I NATURALEZA DEL CUERPO

Misidn del puesto

Cumplir con las metas de ventas, acatando en todo momento los planes
promocioneglanteadas

I FUNCIONES

Principales funciones

Establecer un conexo entre el cliente y la empresa

Contribuir activamente a la solucién de problema

Administrar su territorio de venta

Integrar las actividades de mercadotecnia de la empresa

Teneridentificada a la competencia

Realizar demostraciones del producto

Atender las reclamaciones de los clientes

Conocer campafias especiales en curso

IV REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO
Estudios Area
Administracion
deempresas,
TITUL PROFECIONAL Markiting y
Bachiller Ciencias
Sociales
IDIOMA
Idioma Habla % Leer % Escribir %
Espafiol 100 100 100
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Ingles 20 20 20
Kichua 60 50 50
EXPERIENCIA
Area o Departamento Obligatorio/ Deseable ARo Principales
Funciones
Conocer las
condiciones de
Vendedor Deseable 1 Afo ventas, Saber .
preciso de preci(
y sus
modificaciones
HABILIDADES
Competencias claves del Bajo Medio Alto
puesto
Trabajo bajo presién X
Proactivo X
Trabajo en equipo X
Orientacioén a los logros X
Perspectiva de negocio X
Poderde negociacién X
Caracteristica de la Persona
Sexo: Masculino: ( X ) Femenino: ( X)
Edad: 18 A 45Afios
Requiere viajar: Si( ) No (X )
Cambio residencia: ,
Si(X ) No ()
Estado civil:
Soltera: () Casado( )Indistinto (X )

Fuente: Investigacion Propia

Elaborado por: Segundo Alberto Pomaquiza Agualongo
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3.3 CONTROL DE GESTION

Segun(Salazar, 20141 gestion debe permitir una informacion mas rapida y
mejor, su forma de actuar y decir debe tener mejor conocimiento y mayor

capacidad para medir los riesgos posibles y aceptables.

Tabla N- 87 Control de Gestién

AREA INDICADOR

Dpto. Gerencial - Eficiencia Administrativa
- Planificacién estratégica

Dpto. Financiero - Incremento de la utilidad operativa.
- Cumplimiento de las obligaciones
- Flujo adecuado de caja

Dpto. Produccion - Cumplimiento de produccion
- Seguridad e higiene dptoducto.
- Politicas con los proveedores

Dpto. Venta - Alianza de ventas

- Productos de calidad

- Precios acordes a la competencia.
- Nivel de cartera

- Nivel de ventas

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Segundo Alberto Pomaquiza Agualongo

3.4 NECESIDADESDE PERSONAL

Las empresas requieren de personal para el manejo y la aplicacion
adecuado de todos los recursos, producir bienes y servicios para
satisfacer las necesidades de la sociedad, de manera que, al crear
empresas nuevas, ya sean pequefias y mediamaimportar su

giro de negocios, se requiere de persdivalencia J. R., 2016)

Una vez que selanieo los departamentose ha definido los puestos en la
organizacion, debiendo planificarse las necesidades futuras para el puesto y
decidir como seran cubiertas. Se debe desarrollar un directorio de los candidatos
calificados para los puestagspirantegjue tienen las capacidasly potenciales

para desempenfarlos satisfactoriamente, por lo que se iniciara con personal minima

de un Gerente; unaecretarigContadora; un Operarioun bodegueroy un
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Vendedory al transcurso del tiempo y si ejecutara el aumento de las ventas se

estimaque aumentarlos vendedorea partir del cuarto afi@ masse pevea un

Contadoiindependiente a partir del cuarto afo

Tabla N: 88 Necesidad de personal

PERSONAL REQUERIDO PARA PROYECTO

ANO

GERENTE

SECRETARIA

OPERARIO

VENDEDOR

CONTADOR

BODEGUERO

ANO 1

1

1

1

1

0

1

ANO 2

ANO 3

ANO 4

ANO5

TOTAL

1

1

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Segundo Alberto Pomaquiza Agualongo
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CAPITULO IV

AREA JURIDICO LEGAL

4.1. Determinacién de la forma juridica

La Empe s a BATNEO O s e c denmntnad& einpreSa unipersonal, con
capacidagpara adquirir derechos y contraer obligaciones y que desarrollan
actividades empresariales a titulo personal. La empuegzersonal una vez
inscrita en el registro mercantil formara un ente juridico, .de manera que sera de
responsabilidad ilimitada.

Este tipo de empresas se identifican por no tener socios en su acta
constitutiva, por lo que el duefio es un solo sujeto,ual, de manera
independiente y autonoma, efectia de forma personal y permanente una
actividad econdémica con fines de lucro. Juridicamente las empresas
unipersonales tienen la obligacion de responder ante terceros, con la
totalidad de sus bienes, es decirrgsponsabilidad es ilimitad@Empresa
unipersonal, 2016)

4.2 Patentes y Marcas

Al patentar marca de los productbe  Ban® un # antinflamatorio elaborado
a base denala ensus presentaciones nos facultara que sean Unmcelseercado
con este tipo de caracterizacion de manera gar poder producir fidelidad con
la marca y obteneexcelente rentabilidagara el crecimiento y desarrollo de la

nueva empresa.

Por lo que edundamental cumplir unas series de requisitos para obtener el
registro de patente y marcas quien es encargado de facilitar es el Instituto
Ecuatoriano de Propiedad Intelectual (IEPI)
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Busqueda Fonética:

1.

w N

o g

Real i zar |l a b¥%squeda fon®tica

de denc

hgbil eso. Para el efecto se debe pre

correo electrénico en el que detalle la denominacion cuya busqueda
va a solicitar.

Informe de busqueda general de Signo Diistin$ 16,00

Informe de busqueda especial con base en cualquiera de los
siguientes criterios: titular, clase internacional, afio de registro y
solicitudes en tramite en determinado periodo (por cada signo
distintivo encontrado) $,20

Copia a color de la déla y papeleta de votacion del propietario
del negocio.

Copia a color del RUC

Comprobante del pago en la cuenta del Instituto Ecuatoriano de
Propiedad Intelectual con el valor de los $ 16(EPI, 2017)

Registro de lamarca comercial:

Una vez revisado el resultado ddraestigaciorfonética seaniciarael tramite de

registro de marca y/o nombre comerciaste trabajodurard 6 meses

aproxima@mentey se debera presentar kiguiente justificantes

Carta soliciando que se realice el tramite de registro de marca y/o
de nombre comercial.

Solicitud de registro de signos distintivos, suscrita por el
peticionario.

Dos copias de la cédula de ciudadania y del certificado de votacion
del peticionario.

Copa notariada del nombramiento del representante legal, en caso
de ser compaifiia.

Si la marca es figurativa o mixta debera presentar seis etiquetas a
color tamafio 5 x 5 cm., en papel adhesivo.

fnDecl araci - n de exoner aoameme de
suscrita por el sociglEPI, 2017)

Todo elproceso de las solicitudes en linea para registrar una sed=be

ver el Anexol6

127

respor



4.3 Detalle todo tipo de licencias necesarias para funcionar y documentos

legales (Patentes, Inicio de Actividades, etc.).

a. Requisitos para la obtencién del RUC:

- El formulario correspondiente debidamente lleno

- Original y copia de la escritura de constitucion

- Original y copia de los nombramientos

- Copias de cédula y papeletavdgacion

- De ser el caso, una carta de autorizacion del representante legal a
favor de la persona que realizara el tramite

- Original de la factura, planilla y comprobante de pago de servicios basicos.

b. Requisitos para la obtencion de la patente municipal:

- AR.U.C. completo
- Copia de cédula y papeleta de votacion
- Formul ari o de declaraci-n inicial de |

c. Requisitos para la obtencion certificado de uso de suelo:

- Solicitud Municipal dirigida al sefior alcalde
- Grafico de ubicacién exacto dededio
- Copia completa del RUC actualizad®AD, Requsitos, 2017)

d. Requisitos para la obtencion del certificado del cuerpo de

bomberos Ambato:

- Pago de Predio actualizado.

- Copia del RUC.

- Copia del Permiso del afio anterior (pegaficacion).

- Informe de Inspeccion, elaborado por el personal autorizado del
Departamento de Prevencion de la EMBR.

- Para centros de abastecimiento, embazadoras, centros de acopio y
depdsitos de distribuciéon de GLP el permiso de la DNH, del afio
inmedato anterior(GAD, formulariosmunicipales, 2017)
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CAPITULO V

AREA FINANCIERA

5.1 PLAN DE INVERSIONES

En este proyecto de una empresa dedicada a elaboracion y comercializacion de té
natural antinflamatorio a base dalva, es necesario contar con la siguiente
inversion en la que se considera los activos fijos, activos diferidos y capital de

trabajo.

Tabla N- 89 Plan de inversiones

DESCRIPCION CANTIDAD U\I\G'IA%ITAORITO VALOR TOTAL
LOCAL DE PLANTA DE

PRODUCCION $18.425,0(
Varilla 12" en unidades 200 $12,00 $2.400,0(
Mamposteria 2000 $0,45 $900,00
Cemento 300 $8,00 $2.400,00
Material Petrio 10 $50,00 $500,00
Personal (Construccion) 3 $1.200,0q $3.600,0(
OTROS 1 $4.725,00 $4.725,00
Terreno de 600m2 1 $6,50 $3.900,0C
MUEBLES Y ENSERES $414,00
Escritorios de madera 1 $160,00 $160,00
Silla giratoria 1 $29,00 $29,00
Sillas 5 $20,00 $100,00
Archivador 1 $125,00 $125,00
HERRAMIENTAS $88,00
Balanza 1 $15,00 $15,00
Pala 1 $18,00 $18,00
Bandejas Inoxidables (1,20m x 0.80) 2 $20,00 $40,00
Valdez Inoxidables 3 $5,00 $15,00
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MAQUINARIAS Y EQUIPO $23.000,0(
Maguina empacadora de bolsas de te $15.000,0( $15.000,0(
Hornos deshidratadores y de secado $3.000,00 $3.000,00
Trociador $5.000,00 $5.000,0C

EQUIPO DE COMPUTO $628,00
Computadora $439,00 $439,00
Impresora $189,00 $189,00

EQUIPO DE OFICINA $68,00
Teléfono 1 $20,00 $20,00
Calculadoras 3 $16,00 $48,00
INVENTARI O (en mes) $1.868,4€
Materia Prima 1 $5.169,87 $430,82
Bolsitas de té 1 $4.805,4¢ $400,46
Sobre envoltura de té 1 $8.409,6( $700,80
Empaque 1 $4.036,61 $336,38
COSTO DE CONSTITUCION $1.003,00
Permisos 1 $200,00 $200,00
Bomberos 1 $120,00 $120,00
Patentes Municipales 1 $150,00 $150,00
Permiso del ARCASA 1 $125,00 $125,00
Registro d@nscripcion de la Marca IEPI 1 $208,00 $208,00
OTROS 1 $200,00 $200,00
TOTAL INVERSION INICIAL $45.494,4¢

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: SegunddAlberto Pomaquiza Agualongo

Analisis: En elpresentelan de inversion desarrollado se encuentra la retribucion
de todos los recursos conmmnstrucciorde la plantaque representa $3.425del

total del plan de inversion expresado end0fo, seguidos pola maquinaria por

un valor de$23.000,00con el 526, en el inventario del 4%, en los gastos de
constitucién por el 2% mversion en tecnologia de@28 dolares que representa

el 1 %, dd total de lamversion inicial es d845.494 4&l6lares

5.2 PLAN DE FINANCIAMIENTO

El plan de negociode este proyectesimprescindiblecontar con financiamiento
que puede ser por parteldemprendedqro mediante un financiamiento de

terceros a través de una institucion financiera publica o privada.
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Forma definanciamiento

La caracteristica que puede financiar y manejar4 para la creacién de la
empresa que se dedicara a la elaboracion y comercializacion de téanatura

base malvael financiamiento se lo realizagié la siguiente forma:

Tabla N- 90 Forma de financiamiento

PLAN DE FINANCIAMIENTO
DESCRIPCION TOTAL (USD) | PARCIAL (%) | TOTAL (%)
Recursos propios $ 35.494,4¢ $ 100,0( 78%
Efectivo $ 17.069,4¢ $ 48,0 38%
Bienes $ 18.425,00 $ 51,9] 40%
Recursos terceros $ 10.000,0( $ 100,0 22%
Préstamo privado $ -1 $ - 0%
Préstamdancario $ 10.000,0( $ 100,0 22%
TOTAL $ 45.494 A 100%

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Segundo Alberto Pomaquiza Agualongo

Andlisis: Los recursos propios corresponden en efectivo por un valo$ de
17.06946 con el 3&8%, con rewrsos propios en un 78%Wwmando en cuentks
bienesque posee por el 40% y el@Zinanciado por la entidad de Cooperativas a

una tasa de interés de forma anual dgddr8ciento

5.3 CALCULO DE COSTOS Y GASTOS

Los costos intervienen en toda la dindAmica de la organizacion. La
investigacion realizada en la industria de confecciones infantiles se
concentr6 especificamente en los costos de produccion, identificando
aspectosimportantes, que permiten determinar los elementos y el
tratamiento para establecerlos, controlarlos y asignarlos al producto. Entre
los elementos que integran el costo del producto, se tibtaaria prima,
Mano de Obra y Costos Indirectos de la Fabi@magGomez, 2011)
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a) Detalle de costos

Los valores corresponden anual quedt& el servicio para produdié natural 100% natural en sus presentaciones de 1,5g. de cada

bolsita con un peso total de 37,5 25 unidades p@mpaque

Tabla N- 91 Detalle de costos

UNIDAD CANTIDAD COSTO COSTO N|° EMPAQUES COSTO
DESCRIPCION DEL PRODUCTO DE MENSUAL UNITARIO MENSUAL COSTO ANUAL ESTIMADAS UNITARIO

MEDIDA REQUERIDA ANUALES FINAL

MATERIA PRIMA $0,08

Malva Deshidratada Grm. 210.240,00 $0,00 $420,48 $5.045,76 67.277 $0,08
Bisulfito sédico Grm. 1.205,38 $0,01 $10,34 $124,11 67.277 $0,00

$430,82 $5.169,87 67.277
MANO DE OBRA DIRECTA $0,09
Obrero Sueldo 1 0,0078 $526,43 $6.317,22 $67.277 $0,09
0
526,43 $6.317,22 $67.277

COSTOS INDIRECTOS DE FABRICACIO N $0.39
Suministros de Produccién Unidades 5.606 $0,256 $1.437,64 $17.251,69 67.277 $0,26
Energia 80% KW/H 112 $0,150 $16,80 $201,60 67.277 $0,00

Agua Potable 50% M3 500 $0,003 $1,50 $18,00 67.277 $0,00
Mantenimiento % 1 $0,912 $27,37 $328,38 67.277 $0,00
Depreciaciones Maquinaria de Produccion % 191,67 $0,003 $191,67 $2.300,00 67.277 $0,03
Mano de Obrandirecta Sueldo 1 $0,008 $511,15 $6.133,83 67.277 $0,09

Sub Total $2.186,13 $26.233,50 67.277 $0,39

Total $3.143,38 $37.720,58
EMPAQUES 67.277
COSTO EMPAQUE $0,56 $0,56

Fuente: Investigacion Propia

Elaborado por: Segundo Alberto Pomaquiza Agualongo
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Andlisis: El presente proyecto sstaenfocado a la elaboracion dentgtural, los costos estan principalmente la planta ncalael 98% vy
el 2% de bisulfito de sodio de manera que el producto serdidadgnatural. Los costos de materidnpa ascienden $5.16987 de ddlar
un porcentual de 141%, en Mano de Obra Directa c86.317,22con el 5,75% y Costodndirectos de Fabricacion p826.233,50con

unaparticipacién de 69,36

b) Proyeccion de costos

Tabla N- 92 Proyeccién de costos

COSTO COSTOS COSTOS COSTOS COSTOS COSTOS
MENSU VARIAB TOTAL TOTAL ANO TOTAL TOTAL TOTAL
DESCRIPCION AL FIJOS . ANO 1 FIJOS | VARIAB 2 FIJOS | VARIAB ANO 3 FIJOS | VARIAB ANO 4 FIJOS | VARIAB ANO 5

Materia Prima
$430,82 $0,00 $430,82 | $5.169,87 $0,00 $432,63 $5.191,58 $0,00 $434,45 | $5.213,38 $0,00 $436,27 | $5.235,28 $0,00 $438,11 | $5.257,27

Mano de Obra
Directa $526,43 | $6.317,22 | $526,43 | $6.317,22 | $6.742,68| $561,89 $6.742,68 | $6.771,00] $564,25 | $6.771,00 | $6.799,43 $566,62 | $6.799,43 | $6.827,99| $569,00 | $6.827,99

Costos Indirectos
De Fabricacion | g5 186,13|  $0,00 | $2.186,13| $26.233,50| $0,00 | $2.226,72] $26.720,64 | $0,00 | $2.235,27] $26.823,21| $0,00 | $2.243,85 $26.926,21| $0,00 | $2.252,47| $27.029,64

TOTALES

$3.143,38| $6.317,22 | $3.143,38| $37.720,58| $6.742,68| $3.221,24| $38.654,90 | $6.771,00| $3.233,97| $38.807,59| $6.799,43| $3.246,74| $38.960,92| $6.827,99| $3.259,57| $39.114,89

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Segundo Alberto Pomaquiza Agualongo

Andlisis: La proyeccion de los costos est@alizados en base a la produccion de cada affweeilo esta determinado de acuerda a
inflacion de 0,42% segun a laasapromedio de enero a diciembre del 2017, asi tambiéMarria Prima, en Costofndirectos de

Fabricacion, y Mano de Obra Directa tomando en cuenta que el primer afio no se considera el fondo de reserva.
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c) Detalle de Gastos

El Plan General de Contabilidad define el gasto como decrementos en el
patrimonio neto de la empresa, ya sea en forma de salidas o disminuciones en el
valor de los activos, 0 de reconocimiento o aumentos de pasivos, siempre que no
tengan la consideracionnedistribuciones, monetarias o, a los socios o

propietarios(Ecoprensa, 2016)

GASTOS ADMINISTRATIVOS

Son aquellos que tienen que ver directamente con la administracion
general del negocio y no con sus actividadpsrativas. No son
Gastos de Ventas, no son Costos de Produccion. Contienen los
salarios del Gerente General, secretarias, contadores, alquileres de
oficinas, papeleria de oficinas, suministros y equipo de oficinas, etc.
No se incluyen en esta categolts gastos que tienen que ver
propiamente con la operacién del giro del negocio ni con el
mercadeo. Usualmente se incluyen los gastos de seleccién y
reclutamiento de persond@iNufiez, 2016)

Dentro de los gastos se consideaalos gastos administrativos, ventas y
financieros que son desembolsos necesarios para praduématural en sus

presentacione37,5y.

Tabla N- 93 Gastos administrativos

FRECUENCI VALOR
DETALLE UNIDAD DE VALOR A MENSUAL VALOR ANUAL
MEDIDA UNITARIO DEL GASTO MENSUAL
Utiles de aseo y Limpieza $28,69 $344,30
Escobas u $2,00 1,00 $2,00 $24,00
Palas u $1,50 0,50 $0,75 $9,00
Liquido De Limpieza ml $10,00 1,00 $10,00 $120,00
Trapeadores u $2,00 0,33 $0,67 $8,00
Baldes u $1,00 1,00 $1,00 $12,00
Papel Higiénico u $0,30 5,00 $1,50 $18,00
Jabodn Liquido ml $2,50 0,25 $0,63 $7,50
Detergente u $6,00 1,00 $6,00 $72,00
Esponjas De Brillo $0,15 4,00 $0,60 $7,20
Esponjas De Lavar $0,35 3,00 $1,05 $12,60
Fundas De Basura $0,10 20,00 $2,00 $24,00
Cloro ml $5,00 0,50 $2,50 $30,00
Sueldos y Salarios $1.069,44 | $12.833,22
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Administrador délar $535,80 $6.429,55
SecretarieContadora __dolar $533,64 $6.403,67
Utiles de Oficina $18,05 $216,60
Resma De Papel A4 u $3,00 3,00 $9,00 $108,00
Esferos u $0,80 4,00 $3,20 $38,40
Lapices u $0,50 2,00 $1,00 $12,00
Corrector u $1,25 0,50 $0,63 $7,50
Borradores u $0,30 1,00 $0,30 $3,60
Pendrive 4g u $10,00 0,17 $1,67 $20,00
Carpetas De Cartédn u $0,35 5,00 $1,75 $21,00
Perforadora u $3,50 0,08 $0,29 $3,50
Grapadora u $2,60 0,08 $0,22 $2,60
Depreciaciones $17,78 $213,42
Escritorios de madera dolar $1,33 1,00 $1,33 $16,00
Silla giratoria dolar $0,24 1,00 $0,24 $2,90
Sillas dolar $0,83 1,00 $0,83 $10,00
Archivador délar $1,04 1,00 $1,04 $12,50
Computadora délar $12,19 1,00 $12,19 $146,32
Impresora doélar $1,58 1,00 $1,58 $18,90
Teléfono délar $0,17 1,00 $0,17 $2,00
Calculadoras délar $0,40 1,00 $0,40 $4,80
Servicios Basicos $5,70 $68,40
Energia Eléctrica 20% kw $0,150 28 $4,20 $50,40
Agua Potable 50% m3 $0,003 500 $1,50 $18,00
TOTAL GASTOS DE ADMINISTRACIO N $1.139,66 |$13.675,94

Fuente: Investigacion Propia

Elaborado por: Segundo Alberto Pomaquiza Agualongo

Andlisis: El cuadro que preside son de gastdministrativogjue los mismos son
de apoyo a la gestion empresarial, en salaiosinistrativos ascienden a,88%,
seguido por tiles de aseo yimpiezapor el 252%, en tiles de Oficinapor el
1,58%, en depreciaciones por el 1%6y el menor porcentajes en servicios
basicos con 0,3@., e manera que en el primer afio se gaaB675,946lares

deNorteamérica

GASTOS DE VENTAS

Los gastos de venta incluyen ciertos elementos de costos, como
sueldoscomisiones, entrenamientosggstos del personde ventas.

Con frecuencia estos costos se asocian con diferentes equipos de
ventas por regiones, clases de clientes o grupos de productos

(Presupuestos de ventas y mercadeos, 2013)
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Tabla N- 94 Gastos e Ventas

UNIDAD
DE VALOR FRECUENCIA | VALOR
DETALLE MEDIDA | UNITARIO DE COMPRA | MENSUAL | VALOR ANUAL

$1.449,92 $7.019,04

Banners (1,5 x2) metros $150,00 2 $300,00 $600,00
Tripticos millar $100,00 4 $400,00 $1.600,00
Publicidad délar $369,92 1 $369,92 $4.439,04

Transporte dolar $380,00 1 $380,00 $380,00
Sueldos Personal de Ventas $511,15 $6.133,83
VENDEDOR 1 dolar $511,15 $6.133,83

0 délar $0,00 $0,00

TOTALES $1.961,07 $13.152,87

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Segunddlberto Pomaquiza Agualongo

Andlisis: Se establece los gastos de venta con un personal de venta que tiene una
mayor participacioi$6.133,83on el 4%, seguido de Publicidad con un valor de
$4.439, @ dolares del I, y la menor participacion es de otgestos de venta

de $38000 con el 3% determinando el gasto de ventas totales asciende a
$13.152,8d06lares.

GATOS FINANCIEROS

Los gastos financieros forman parte de la partida de gastos
deducibles de la actividad econémica, tanto del autonomo como de
las sociedades. Se entiende como gastos financieros todos aquellos
en los que incurre una empresa como consecuencia del uso de
capitales puestos a su disposicibn por terceras personas. Toda
empresa que acuda a la financiacion ajena, tanto si es prestada po
entidades bancarias como por personas fisicas u otras empresas,
tendra estas partidas en sus resulta@gan, 2014)

Tabla N- 95 Gatos financieros

UNIDAD
VALOR FRECUENCIA VALOR
DETALLE DE UNITARIO | DE COMPRA | MENSUAL VALOR ANUAL
MEDIDA
Intereses pagados dolar $140,98 $1.691,78
TOTALES $140,98 $1.691,78

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Segundo Alberto Pomaquiza Agualongo

Analisis: Los gastos financieros se proye®porcionar de un crédito de 000

dolares para un plazo de 5 afios con una tasa de interés del 18%, que el mismo

asciende a un valor de $1.691¢t8aresanuales
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d) Proyecciones de gastos
La proyeccion financiera permitirdeterminar cuél es el nivel de gastos que puede soportar el negocio, qué monto es
conveniente invertir para su desarrollo y cuando el negocio en cuestion seria rentable si se cumplen las expectatisas de vent
(Merino, 2015)

Tabla N: 96 Proyecciones de gasto administrativo

GASTOS GASTOS
DESCRIPCION UN. MEDIDA GASTO MENSUAL FIJOS VARIAB. TOTAL ANO 1 FIJOS VARIAB TOTAL ANO 2
Utiles de aseo y Limpieza $28,69 $0,00 $344,30 $344,30 $0,00 $345,75 $345,75
Escobas u $2,00 $24,00 $24,00 $24,10 $24,10
Palas u $0,75 $9,00 $9,00 $9,04 $9,04
Liguido de limpieza ml $10,00 $120,00 $120,00 $120,50 $120,50
Trapeadores u $0,67 $8,00 $8,00 $8,03 $8,03
Baldes u $1,00 $12,00 $12,00 $12,05 $12,05
Papel higiénico u $1,50 $18,00 $18,00 $18,08 $18,08
Jabon liguido ml $0,63 $7,50 $7,50 $7,53 $7,53
Detergente u $6,00 $72,00 $72,00 $72,30 $72,30
Esponjas de brillo u $0,60 $7,20 $7,20 $7,23 $7,23
Esponjas de lavar u $1,05 $12,60 $12,60 $12,65 $12,65
Fundas de basura u $2,00 $24,00 $24,00 $24,10 $24,10
Cloro ml $2,50 $30,00 $30,00 $30,13 $30,13
Sueldos y Salarios $1.069,44 $12.833,22 $12.833,22 | $13.698,32| $0,00 $13.698,32
Administrador délar $535,80 $6.429,55 $6.429,55 $6.863,02 $6.863,02
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SecretariaContadora

délar

$533,64

$6.403,67 $6.403,67 $6.835,30 $6.835,30
Utiles de Oficina $18,05 $0,00 $216,60 $216,60 $0,00 $217,51 $217,51
Resma de papel A4 u $9,00 $108,00 $108,00 $108,45 $108,45
Esferos u $3,20 $38,40 $38,40 $38,56 $38,56
Lapices u $1,00 $12,00 $12,00 $12,05 $12,05
Corrector u $0,63 $7,50 $7,50 $7,53 $7,53
Borradores u $0,30 $3,60 $3,60 $3,62 $3,62
Memory 49 u $1,67 $20,00 $20,00 $20,08 $20,08
Carpetas de carton u $1,75 $21,00 $21,00 $21,09 $21,09
Perforadora u $0,29 $3,50 $3,50 $3,51 $3,51
grapadora u $0,22 $2,60 $2,60 $2,61 $2,61
Depreciaciones $17,78 $213,42 $0,00 $213,42 $213,42 $0,00 $213,42
Escritorios de madera u $1,33 $16,00 $16,00 $16,00 $16,00
Silla giratoria u $0,24 $2,90 $2,90 $2,90 $2,90
Sillas u $0,83 $10,00 $10,00 $10,00 $10,00
Archivador u $1,04 $12,50 $12,50 $12,50 $12,50
Computadora u $12,19 $146,32 $146,32 $146,32 $146,32
Impresora u $1,58 $18,90 $18,90 $18,90 $18,90
Teléfono u $0,17 $2,00 $2,00 $2,00 $2,00
Calculadoras u $0,40 $4,80 $4,80 $4,80 $4,80
Servicios Basicos $5,70 $68,40 $0,00 $68,40 $68,69 $0,00 $68,69
Energia Eléctrica 20% $4,20 $50,40 $50,40 $50,61 $50,61
Agua Potable 50% $1,50 $18,00 $18,00 $18,08 $18,08
TOTALES $13.115,04| $560,90 $13.675,94 $13.980,43| $563,26 $14.543,69

138




GASTOS GASTOS GASTOS
FIJOS VARIAB TOTAL ANO 3 FIJOS VARIAB TOTAL ANO 4 FIJOS VARIAB TOTAL ANO 5
$0,00 $347,20 $347,20 $0,00 $348,66 $348,66 $0,00 $350,12 $350,12
$24,20 $24,20 $24,30 $24,30 $24,41 $24,41
$9,08 $9,08 $9,11 $9,11 $9,15 $9,15
$121,01 $121,01 $121,52 $121,52 $122,03 $122,03
$8,07 $8,07 $8,10 $8,10 $8,14 $8,14
$12,10 $12,10 $12,15 $12,15 $12,20 $12,20
$18,15 $18,15 $18,23 $18,23 $18,30 $18,30
$7,56 $7,56 $7,59 $7,59 $7,63 $7,63
$72,61 $72,61 $72,91 $72,91 $73,22 $73,22
$7,26 $7,26 $7,29 $7,29 $7,32 $7,32
$12,71 $12,71 $12,76 $12,76 $12,81 $12,81
$24,20 $24,20 $24,30 $24,30 $24,41 $24,41
$30,25 $30,25 $30,38 $30,38 $30,51 $30,51
$13.755,86 $0,00 $13.755,86 $13.813,63 $0,00 $13.813,63 $13.871,65 $0,00 $13.871,65
$6.891,85 $6.891,85 $6.920,79 $6.920,79 $6.949,86 $6.949,86
$6.864,01 $6.864,01 $6.892,84 $6.892,84 $6.921,79 $6.921,79
$0,00 $218,42 $218,42 $0,00 $219,34 $219,34 $0,00 $220,26 $220,26
$108,91 $108,91 $109,37 $109,37 $109,83 $109,83
$38,72 $38,72 $38,89 $38,89 $39,05 $39,05
$12,10 $12,10 $12,15 $12,15 $12,20 $12,20
$7,56 $7,56 $7,59 $7,59 $7,63 $7,63
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$3,63 $3,63 $3,65 $3,65 $3,66 $3,66
$20,17 $20,17 $20,25 $20,25 $20,34 $20,34
$21,18 $21,18 $21,27 $21,27 $21,36 $21,36

$3,53 $3,53 $3,54 $3,54 $3,56 $3,56

$2,62 $2,62 $2,63 $2,63 $2,64 $2,64

$213,42 $0,00 $213,42 $67,10 $0,00 $67,10 $67,10 $0,00 $67,10
$16,00 $16,00 $16,00 $16,00 $16,00 $16,00
$2,90 $2,90 $2,90 $2,90 $2,90 $2,90
$10,00 $10,00 $10,00 $10,00 $10,00 $10,00
$12,50 $12,50 $12,50 $12,50 $12,50 $12,50
$146,32 $146,32 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
$18,90 $18,90 $18,90 $18,90 $18,90 $18,90
$2,00 $2,00 $2,00 $2,00 $2,00 $2,00
$4,80 $4,80 $4,80 $4,80 $4,80 $4,80
$68,98 $0,00 $68,98 $69,27 $0,00 $69,27 $69,56 $0,00 $69,56
$50,82 $50,82 $51,04 $51,04 $51,25 $51,25
$18,15 $18,15 $18,23 $18,23 $18,30 $18,30

$14.038,25 $565,62 $14.603,87 $13.950,00 $568,00 $14.517,99 $14.008,31 $570,38 $14.578,69

Fuente: Investigacion Propia

Elaborado por: Segundo Alberto Pomaquiza Agualongo

Andlisis: Para la proyeccion de los gastos administratdfasayor porcentaje es de%4e total desueldo y salariosiguiendo con el 3%

en diles de aseo y limpza y en depreciaciones de %pplaneado ainco afosbase de inflacion e%4246 a diciembredel 2017
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Tabla N: 97 ProyeccionGastosde Ventas

GASTOS GASTOS
DESCRIPCION UN. MEDIDA GASTO MENSUAL FIJOS VARIAB. TOTAL ANO 1 FIJOS VARIAB TOTAL ANO 2
GASTOS EN PUBLICIDAD $1.449,92 $6.639,04 | $380,00 $7.019,04 $6.666,92 | $381,60 $7.048,52
Banners (1.5 x 2) metros $300,00 $600,00 $600,00 $602,52 $602,52
Tripticos millar $400,00 $1.600,00 $1.600,00 $1.606,72 $1.606,72
Péagina web dolar $369,92 $4.439,04 $4.439,04 $4.457,68 $4.457,68
Transporte metros $380,00 $0,00 $380,00 $380,00 $0,00 $381,60 $381,60
SUELDOS Y BENEFICIOS PERS.
VENTAS $511,15 $6.133,83 $0,00 $6.133,83 $6.546,21 $0,00 $6.546,21
VENDEDOR 1 $511,15 $6.133,83 $6.133,83 $6.546,21 $6.546,21
Vendedor proyectado $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
TOTALES $1.961,07 $12.772,87| $380,00 $13.152,87 $13.213,13| $381,60 $13.594,73
GASTOS GASTOS GASTOS
FIJOS VARIAB TOTAL ANO 3 FIJOS VARIAB TOTAL ANO 4 FIJOS VARIAB TOTAL ANO 5
$6.694,93 $383,20 $7.078,12 $6.723,04 $384,81 $7.107,85 $6.751,28 $386,42 $7.137,70
$605,05 $605,05 $607,59 $607,59 $610,14 $610,14
$1.613,47 $1.613,47 $1.620,24 $1.620,24 $1.627,05 $1.627,05
$4.476,41 $4.476,41 $4.495,21 $4.495,21 $4.514,09 $4.514,09
$0,00 $383,20 $383,20 $0,00 $384,81 $384,81 $0,00 $386,42 $386,42
$6.573,70 $0,00 $6.573,70 $12.735,14 $0,00 $12.735,14 $13.175,25 $0,00 $13.175,25
$6.573,70 $6.573,70 $6.601,31 $6.601,31 $6.629,04 $6.629,04
$0,00 $0,00 $6.133,83 $6.133,83 $6.546,21 $6.546,21
$13.268,63 $383,20 $13.651,83 $19.458,19 $384,81 $19.842,99 $19.926,53 $386,42 $20.312,95

Fuente: Investigacion Propia

Elaborado por: Segundo Alberto PomaquiZgualongo

Andlisis: En gastose propociona gastar en publicidad el %3 mientras en sueldos personal ernventa 47% con un vendedor,

posiblemente con incremento del personal del segundo afio.
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Tabla N: 98 Proyeccion de gastiinanciero

GASTOS FINANCIEROS
GASTOS GASTOS
DESCRIPCION UN. MEDIDA | GASTO MENSUAL | FIJOS | VARIAB. | TOTAL ANO 1 | FIJOS | VARIAB | TOTAL ANO 2
Intereses pagados dolar $140,98 $0,00 | $1.691,78 $1.691,78 $0,00 | $1.432,63  $1.432,63
TOTALES $140,98 $0,00 | $1.691,78 $1.691,78 $0,00 | $1.432,63 $1.432,63
GASTOS GASTOS GASTOS

FIJOS VARIAB TOTAL ANO 3 FIJOS VARIAB TOTAL ANO 4 FIJOS VARIAB TOTAL ANO 5
$0,00 $1.114,28 $1.114,28 $0,00 $733,66 $733,66 $0,00 $278,59 $278,59
$0,00 $1.114,28 $1.114,28 $0,00 $733,66 $733,66 $0,00 $278,59 $278,59

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Segundo Alberto Pomaquiza Agualongo

Andlisis: El cuadro de proyeccion de gasto de financiamiento en el primer afio establece pagar por urdtaddidgesdolares planeado

con el 0,4% de inflacionde referencia del segundo afio, considerando pagar en 5 afos.

Mano de obra

La mano de obra es el esfuerzo fisico o mental que se conswtaberar un producto o servicio. Todo aquel que aporta su
esfuerzofisico o intelectualy por lo tanto contribuye a la obtencion gebducto o servicio, puede ser considerado como

mano deobra. (Aguilar, 2006).

Para el calculo de la mano de obra se lo realiza acorde a las necesidades que tendra la nueva empresa qué Cbntawcddetnplanta,

el mismoquetendréel siguiente sueldo
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Tabla N- 99 Calculo deMano de obraDirecta

INGRESOS DESCUENTOS
ORD. APELLIDOS Y NOMBRES CARGO CODIGO SBU OTROS | TOTAL | VARIOS | 9.45% | TOTAL VALOR A PAGAR
1 SIN Obrero 504154900287 | $397,26 $0,00 $397,26 $0,00 $37,54| $37,54 $359,72
TOTALES $397,26| $0,00 | $397,26 $0,00 $37,54 | $37,54 $359,72
Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Segundo Alberto Pomaquiza Agualongo
Tabla N: 100Calculo de povisionesy beneficios sociale$M.O.D)

PATRONAL 11,15% SECAP 0,50% IECE0,5% Xl XIV FONDO DE RESERVA VACAC TOTAL COSTO MOD
$44,29 $1,99 $1,99 $33,11 | $31,25 $33,11 $16,55 $162,28 $559,54
$44,29 $1,99 $1,99 $33,11 | $31,25 $33,11 $16,55 $162,28 $559,54

COSTO MENSUAL MANO DE OBRA ANO 1 $526,43
Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Segundo Alberto Pomaquiza Agualongo
Tabla N- 101 Proyeccion de mano de obra directa (MOD)
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
$6.317,22 $6.742,68 $6.771,00 $6.799,43 $6.827,99
$6.317,22 $6.742,68 $6.771,00 $6.799,43 $6.827,99

Fuente: Investigacion Propia

Elaborado por: Segundo Alberto Pomaquiza Agualongo
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Andlisis: El cuadro nos demuestra que en este proyecto se constituye con un trabajador denabrémnaeéa Preparacion, Proceso y
terminado en cagado de produccion de Tétural, de manera que en el primer afio correspo#@e3a7,22con todos los beneficios con

una mensualidad d&526,43d0lares, no incluye el fondo de reserva en primer afio.

Mano de Obra Indirecta

Los costos de mano de obra indirecta se refieren a los salarios pagados a los trabajadores que realizan tareas qugeno contrib
directamente con laroduccion de bienes o la prestacion de servicios, tales como los trabajadores de apoyo que ayudan a posibilitar a otros
producir bienesg(La Voz Davoren, 2017)

Tabla N- 102 Célculo de Mano de Obra Indirectd.O.I

INGRESOS DESCUENTOS
ORD. | APELLIDOS Y NOMBRES CARGO CODIGO SBU | OTROS | TOTAL | VARIOS | 9.45% | TOTAL | VALOR A PAGAR
1 NN PODECUERO | 1004202603126 | $385.00| $0.00 | $385.00 | $0.00 | $36.38| $36.38 $348,62
TOTALES $385,00  $0,00] $385,00 $0,00] $36,38  $36,38 $348,62

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Segundo Alberto Pomaquiza Agualongo
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Tabla N: 103Calculo de provisiones de Mano de Obralirecta M.O.I

PATRONAL 11,15% | SECAP 0,50% IECE0,5% Xl XIV FONDO DE RESERVA | VACAC TOTAL COSTO MOI
$42,93 $1,93 $1,93 $32,08 $31,25 $32,08 $16,04 $158,24 $543,24
$42,93 $1,93 $1,93 $32,08 $31,25 $32,08 $16,04 $158,24 $543,24

COSTO MENSUAL MANO DE OBRA INDIRECTA $511,15

Fuente: InvestigaciorPropia

Elaborado por: Segundo Alberto Pomaquiza Agualongo

Tabla N: 104 Proyeccionde Mano de Obra Indirecta M.O.I

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
$6.133,83 $6.546,21 $6.573,70 $6.601,31 $6.629,04
$6.133,83 $6.546,21 $6.573,70 $6.601,31 $6.629,04

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Segundo Alberto Pomaquiza Agualongo

Andlisis: Los calculos de rol de pago sealizanen funcién de tablas minimo sectoriales, en este proyecto se constituye con un trabajador
denominado Bodegueren cargado de abastecimiento y control de inventario, a partir de primer afio correspmi88,83on todos los

beneficios con una mensuadi de$511,15ddlares, sin incluir el fondo de reserva en primer afio.
Gasto administrativo

Son lasgueno incurredirectamente vinculados a una funcion de fabricacion de una produccion o a las ventas, los mismos que son vitales

para el éxito de un@mpresa, a continuacion se detalla la tabla de precios.
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Tabla N: 105Calculo de sueldo personal administrativo

INGRESOS DESCUENTOS
ORD. APELLIDOS Y NOMBRES CARGO CODIGO SBU | OTROS | TOTAL | VARIOS | 9.45% | TOTAL | VALOR A PAGAR
1 SIN Administrador 504154900272| $404,77| $0,00 | $404,77 $0,00 $38,25 | $38,25 $366,52
2 SIN SecretarigContadora | 504154900286| $403,04 $403,04| $0,00 | $38,09 | $38,09 $364,95
TOTALES $807,81] $0,00 | $807,81 $0,00 $76,34 | $76,34 $731,47
Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Segundo Alberto Pomaquiza Agualongo
Tabla N: 106 Provisiones de sueldo personal administrativo
PATRONAL 11,15% SECAP0,50% | IECE0,5% Xl XIV FONDO DE RESERVA VACAC TOTAL COSTO ADM.
$45,13 $2,02 $2,02 $33,73 $31,25 $33,73 $16,87 $164,76 $569,53
$44,94 $2,02 $2,02 $33,59 $31,25 $33,59 $16,79 $164,19 $567,23
$90,07 $4,04 $4,04 $67,32 $62,50 $67,32 $33,66 $328,94 $1.136,75
GASTO MENSUAL PERSONAL ADMINISTRATIVO $ 1.069,44
Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Segundo Alberto Pomaquiza Agualongo
Tabla N: 107 Proyeccion de sueldo personal administrativo
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
$6.429,55 $6.863,02 $6.891,85 $6.920,79 $6.949,86
$6.403,67 $6.835,30 $6.864,01 $6.892,84 $6.921,79
$12.833,22 $13.698,32 $13.755,86 $13.813,63 $13.871,65
Fuente: Investigacion Propia

Elaborado por: Segundo Alberto Pomaquiza Agualongo
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Andlisis: El célculos de rol de pago se realizan en funcion de tablas minimo sectoriales, por lo que se establece un adminigtrador y un
secretariecontadora, desde el primer afio correspondil2833,22con todos los beneficios con una mensualidadbsigs,80 para

administrador y cor$533,64d6laresa secretarid contadora con un totde $ 1.069,44si incluir el fondode reserva en el primer afio.

Gasto de ventas

Parala comercializacion del producto de Té natural antinflamatorio a base de malva se estatitatar vendedor que sedique en

busca de clientesg/ventas del productoalculando sueldo con todos los beneficios de ley, al siguiente aleadedores.

Tabla N: 108 Céculo desueldo personal de venta

INGRESOS DESCUENTOS
ORD. |APELLIDOSY NOMBRES CARGO CODIGO SBU |OTROS | TOTAL | VARIOS | 9.45% | TOTAL | VALOR A PAGAR
1 SIN VENDEDOR 1 | 504154900224 $385,00| $0,00 | $385,00| $0,00 | $36,38 | $36,38 $348,62
TOTALES $385,00| $0,00 | $385,00, $0,00 | $36,38| $36,38 $348,62

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Segundo Alberto Pomaquiza Agualong
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Tabla N: 109provisiones de personal de venta

PATRONAL 11,15% SECAP 0,50% | IECEO0,5% Xl XIV FONDO DE RESERVA| VACAC TOTAL COSTO ADM.
$42,93 $1,93 $1,93 $32,08 $31,25 $32,08 $16,04 $158,24 $543,24
$42,93 $1,93 $1,93 $32,08 $31,25 $32,08 $16,04 $158,24 $543,24

GASTO MENSUAL PERSONAL ADMINISTRATIVO $ 511,15
Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Segundo Alberto Pomaquiza Agualong
TablaN.- 110Proyecciénde personal de venta
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
$6.133,83 $6.546,21 $6.573,70 $6.601,31 $6.629,04
$0,00 $0,00 $0,00 $6.133,83 $6.546,21
$6.133,83 $6.546,21 $6.573,70 $12.735,14 $13.175,25

Fuente: Investigacion Propia

Elaborado por: Segundo Alberto Pomaquiza Agualong

Nota: Los célculos para el rol de pagies venta son calculados en base a todos los beneficios que establecen la base legal, por lo mismo queumpartifidese
pretende contratastro vendedor para alcanzar kxgpectativagle la empresa, de manera que el sueldo mensual $sliidd 5este valor no incluyen el fondo de
reserva en primer afipor tanto ascendienda $6.133,83en el primer afio, y agptir de cuarto afio con dos vendedores con el mismo sueldo del primer vendedor

alcanzando &12.735,146larescalculado con proyeccion de 0,42% de inflacion a diciembre del 2017 en referencia del Banco Central del Ecuador.
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Depreciaciones

Se establece los porcentajes de depreciacion para los activosfijicsndo el
método legal establecido por el Servicios de Rentas Internasi&Rta manera

se realiza loséalculess detallandoal siguiente cuadro:

Tabla N- 111 Calculo de las depreciaciones administracion

PORCENTAJE

VIDA DEPRECIACION
UTIL DE P ANUAL
DETALLE DEL BIEN VALOR DEPRECIACION
EDIFICIO $18.425,00 $921,25
LOCAL DE ADMINISTRACION 20 | $18.425,00 5% $921,25
MUEBLES Y ENSERES $414,00 $41,40
Escritorios de madera 10 $160,00 10% $16,00
Silla giratoria 10 $29,00 10% $2,90
Sillas 10 $100,00 10% $10,00
Archivador 10 $125,00 10% $12,50
EQUIPO DE TECNOLOGIA $439,00 $146,32
Computadora 3 $439,00 33,33% $146,32
EQUIPO DE OFICINA $257,00 $25,70
Impresora 10 $189,00 10% $18,90
Teléfono 10 $20,00 10% $2,00
Calculadoras 10 $48,00 10% $4,80
TOTAL $19.535,00 $1.134,67

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Segundo Alberto Pomaquiza Agualongo

TablaN.- 112 Calculo de las deprecaciones area de produccion

VIDA PORCDEIIE\ITA‘]E DEPRECIACION
UTIL ANUAL
DETALLE DEL BIEN VALOR DEPRECIACION
MAQUINARIAS DE PRODUCCION 10 $23.000,00 $2.300,00
Maquina empacadora de bolsas de{ 10 | $15.000,00 10% $1.500,00
Hornos deshidratadores y de secad|{ 10 $3.000,00 10% $300,00
Trociador 10 $5.000,00 10% $500,00
HERRAMIENTAS $88,00 $8,80
Balanza 10 $15,00 10% $1,50
Pala 10 $18,00 10% $1,80
Bandejas Inoxidables (1,20m x 0.80| 10 $40,00 10% $4,00
Valdez Inoxidables 10 $15,00 10% $1,50
TOTAL $23.088,00 $2.308,80

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Segundo Alberto Pomaquiza Agualongo
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Analisis: La depreciacion se constituye en base a las normativas de la Ley de
RégimenTributaria Interno y su Reglamente, establecidas y el porcentaje que se
determina en cada activo, en el @i por un valor anual de $921;2%uebles y
enseres $41,40,neequipos de tecnologias $146,32en equipo de oficina el

$25,70y dentro de la plata de la prodccién por un valor d&2.308,80d6lares
anuale.

Proyeccién de la depreciacion.

Tabla N: 113Proyeccion de la depreciacion

DETALLE DEL BIEN ANO 1 ANO 2 ANO3 | ANO4 | ANOS
ADMINISTRACIO N
LOCAL $921,25 | $921,25 | $921,25| $921,25| $921,25
MUEBLES Y ENSERES $41,40 $41,40 $41,40 | $41,40 | $41,40
EQUIPO DE TECNOLOGIA $146,32 | $146,32 | $146,32| $0,00 $0,00
EQUIPO DE OFICINA $25,70 $25,70 $25,70 | $25,70 | $25,70
PRODUCCION
MAQUINARIAS DE PRODUCCION | $2.300,00| $2.300,00 | $2.300,00 $2.300,00 $2.300,00
HERRAMIENTAS $8,80 $8,80 $8,80 $8,80 $8,80
TOTAL $3.434,67| $3.434,67 | $3.434,67 $3.288,35 $3.288,35

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Segundo Alberto Pomaquiza Agualongo

Analisis: Las proyecciones de laepreciaciones estan elaboradas por cinco afios

de acuerdo al monto de adquisicion del activo fijo como se observa en la tabla

5.4 Calculo de Ingresos

Recursos que obtienen los individuos, sociedades o gobiernos por el
uso de riqueza, trabajo humano, coalquier otro motivo que
incremente su patrimonio. En el caso del Sector Publico, son los
provenientes de los impuestos, derechos, productos,
aprovechamientos, financiamientos internos y externos; asi como de
la venta de bienes y servicios del Sector &stedal (Org, 2011)
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Estosvalores de ingresaonrealizados en base a la capacidad de produccion que
tendra el proyecto por cada afio, el precio estd proyectado de acuetdeaada

inflacion de unidades vendidas por®e#26, elsiguientecuadro
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Tabla N: 114 Calculo de Ingresos

CALCULO DE INGRESOS

UNIDAD COSTO PRECIO
PRODUCTO COSTO COSTO ANUAL [MARGENDE UTILIDAD | INGRESO ||\ gresos afio | [ UNIDADES | pe vEnTA
mebipa | UNTARIO FyensuaL PRODUCIDAS | EppaQuE

% $ MENSUAL
EMPAQUE DE $0,56 | $3.14338| $37.72058 | 148% | $55.82646 | $7.79559 |  $93547,05 67.277 $1,39
TE SANO KG.
TOTALES $37.720,58 $55.826,46 $93.547,05 67.277

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Segundo Alberto Pomaquiza Agualongo

Analisis: El célculo de costos de la produccion se termina por el val88d§20,58d6lares se contempla un margen de utilidad el
148% calculado por afio por un valor denta$93.547,05 a unvalor unitario de empaque de $&no a un precio de venta al publico de

$1,39 ctvs ddlar.

Proyecciones de ingresos

El periodo de proyeccion debe ser suficientemente largo que permita a la compafiia obtener una estabilizacion de sus ingresos,
margenesestructura financiera y flujos de caja. En este sentido el periodo de proyeccidon deberia incluir al menos un ciclo

econémico completddireccion, 2009)

En proyeccion de los ingresos esta realizada por cinco afios en base a produccién que tendra la pads@itariidtades por empaque
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Tabla N: 115Proyecciones de ingresos

PROYECCION DE INGRESOS
PRE PRE PRE PRE PRE
cio cio cio cio cio
i ) ) TOTAL TOTAL

PRODUCTO | CANT | UNIT | TOTALANO1 | CANT | UNIT | TOTALANO2 | CANT |UNIT | TOTALANO3 | CANT |UNIT | ANO4 | CANT |UNIT | ANOS5
EMPAQUE
DE TESANO | 67.277 | $1,39 $93.547,05 70.641 | $1,40 $98.636,94 74.173 | $1,40|  $104.003,74 77.881 | $1,41| $109.662,63 85.669 | $1,41| $121.135,53
TOTALES 67.277 $93.547,05 70.641 $98.636,94 74.173 $104.003,7§ 77.881 $109.662,63 85.669 $121.135,53

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Segundo Alberto Pomaquiza Agualongo

Andlisis: Segunal cuadro que antecede se estima prodhiCi277empaques aproximadamerme afiouno, por un precio de $39 dolar

con un incremeto del 0,42%anualdurante sanos

5.5 FLUJO DE CAJA

El Flujo de Caja es un informe financiero que presenta un detalle de los flujos de ingresos y egresos de dinero queTt@rsaiaa un
periodo dado. Algunos ejemplos de ingresos son los ingresos por venta, elecdbrmlas, alquileres, el cobro de préstamos, intereses, etc.
(Salomon, 2010)

Los flujos de caja facilitan informacion acerca de la capacidad de la empresa para pagar sus deudas. Por ello, indsuttacida
indispensable para conocer el estado de la empresa. Es una buena herramienta para medir el nivel de liquidez de una empresa.
(Economipedia, 2010l flujo de caja permitira demostrar la capacidad de efectivo y su utilidad que tenétdbtaacion y

comercializacion de té natural en sus presentaciones de 25un. por empaque.
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Tabla N: 116Flujo de caja

DESCRIPCION

ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
A INGRESOS
. OPERACIONALES $35.494,46 | $93.547,05 | $98.636,94 | $104.003,78| $109.662,63| $121.135,53
Efectivo $17.069,46
Bienes $18.425,00
Ventas $93.547,05 | $98.636,94 | $104.003,78| $109.662,63| $121.135,53
B EGRESOS
. OPERACIONALES $69.840,27 | $72.945,87 | $74.718,56 | $81.073,98| $84.721,02
MATERIA PRIMA $5.169,87 $5.191,58 $5.213,38 $5.235,28 $5.257,27
MANO DE OBRA
DIRECTA $6.317,22 $6.742,68 $6.771,00 $6.799,43 $6.827,99
COSTO INDIRECTOS DE|
PRODUCCION $26.233,50 | $26.720,64 | $26.823,21 | $26.926,21 | $27.029,64
GASTOS
ADMINISTRATIVOS $13.675,94 | $14.543,69 | $14.603,87 | $14.517,99| $14.578,69
GASTO VENTAS $13.152,87 | $13.594,73 | $13.651,83 | $19.842,99| $20.312,95
IMPUESTOS $1.195,00 $1.590,90 $2.281,34 $2.325,82 | $3.686,93
15% de utilidades $4.095,88 $4.561,65 $5.373,93 $5.426,26 | $7.027,56
C | FLUJO OPERACIONAL
. (A-B) $35.494,46 | $23.706,77 | $25.691,08 | $29.285,22 | $28.588,64 | $36.414,51
D INGRESOS NO
. OPERACIONALES $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
E EGRESOS NO
. OPERACIONALES $6.481,88 $6.487,87 $6.486,54 $6.338,63 $6.336,73
Gastos Financieros $1.691,78 $1.432,63 $1.114,28 $733,66 $278,59
Pago de cerditos a largo
plazo $10.000,00 $1.355,43 $1.620,58 $1.937,59 $2.316,62 | $2.769,79
Depreciaciones $3.434,67 $3.434,67 $3.434,67 $3.288,35 | $3.288,35
FLUJO NO
F.| OPERACIONAL (D-E) $0,00 -$6.481,88 | -$6.487,87 | -$6.486,54 | -$6.338,63 | -$6.336,73
G FLUJO NETO
. GENERADO (C-F) $45.494,46 | $17.224,89 | $19.203,21 | $22.798,68 | $22.250,01 | $30.077,78
H SALDO INICIAL DE
. CAJA $45.494,46 | $62.719,35 | $81.922,56 | $104.721,24| $126.971,25
SALDO FINAL DE CAJA
| (G+H) $45.494,46 | $62.719,35 | $81.922,56 | $104.721,24| $126.971,25| $157.049,03

Fuente: InvestigacidrPropia

Elaborado por: Segundo Alberto Pomaquiza Agualongo

Andlisis: El cuadro nos demuestra que el flujo de caja tiene un supeéevit

$62.719,35d0lar en el afiouno, de manera que todos los afios en forma

ascendiente, por tanto, seguira invirtiendo en el negocio, asi codplen las

obligaciones de lamepresa y nos demuestra una perspectiva positiva en los afios

de proyeccion

5.6 PUNTO DE EQUILIBRIO

La determina@n del punto de equilibrio es uno de los elementos
centrales en cualquier tipo de negocio pues nos permite determinar el
nivel de ventas necesario para cubrir los costes totales o, en otras
palabras, el nivel de ingresos que cubre los costes fijos y $bassco

variables. Este punto de equilibrio (0 de apalancamiento cero), es
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una herramienta estratégica clave a la hora de determinar la
solvencia de un negocio y su nivel de rentabilitMdreno, 2010)

COSTOS FIJOS

PE =

COSTOS VARIABLES

1-

Formula

Tabla N: 117 Punto de Equilibrio

VENTAS

PUNTO DE EQUILIBRIO

Descripcion Costo fijo Costo variable Costo total
Costos $6.317,22 $37.720,58 $44.037,8(
Gastos de Administracién $13.115,04 $560,90 $13.675,94
Gastos de Ventas $12.772,87 $380,00 $13.152,87
Gastos Financieros $0,00 $1.691,78 $1.691,7¢
SUMAN $32.205,13 $40.353,27 $72.558,3¢
Ingreso por ventas $93.547,05
NUmero Total de Unidades 67.277
Precio Unitario de Venta $1,39
Costo Variable Unitari@e sano $0,56
Punto de Equilibrio $ = Costo fijo / €I(Costo variable/Ingresos de venta))
PUNTO DE EQUILIBRIO EN DOLARES ARO 1 $56.636.21

Punto de Equilibrio U = Costos Fijos / (Precio de venta unitafiosto variableinitario)

Punto de Equilibrio en Unidadd® Sano

ANO 1

38.811

Punto de Equilibrio % = Punto de Equilibrio $ * 100 / Ingresos Totales
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% PUNTO DE EQUILIBRIO

ANO 1 61%

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Segundo Alberto Pomaquiza Agualongo

Andlisis: De esta forma se determina qualcalando los ingresos por ventas
alcancen a un valor dg93.547,05d6lares, con un costo &¥2.558,3olares y

sepresentara un punto de equilibdon38.811empaques.

Grafico N- 54 Punto de Equilibrio

PUNTO DE EQUILIBRIO

$100.000.00 $93.547.05
. $90.000.00 Ingeso Total
Q $80.000.00 $72.558.39
é $70.000.00 Costo Tot:
e $60.000.00
(%0}
g $50.000.00 \C;g;g)ble
o $40.000.00
N $30.000.00% $92.205.13
$20.000.00 Costo Fijo
$10.000.00
$0.00
0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

PRODUCCION (%)

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Segundo Alberto Pomaquiza Agualongo

Andlisis: El gréafico representa quel ingreso total e$93.547,05en el afip
alcanzado los costos totales d$72.558,39%tomando en cuenta que prede
venta a $139 ctvs. cada empaqgueel costo unitario a 86 ctvs, y gastos fijos
anules deb32205,13de dolaresde manera que comprende el punto de equilibrio
en 61% y en ddlares$56.636,21para el afio uno. De maneraegdebo vender

38.811empaqueen el afio para alcanzar el punto de equilibrio referida.

5.7. Estado de Resultados Proyectado
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Elestado de resul t aedtado dlelganareidsoy t a mb i
pérdidas es aquel que suministra informacion acerca del desempefio
pasado de una entidad donde su propdésito es medir los resultados de

las operaciones de la entidad durante un periodo o tiempo especifico
(Flores, J, 2008, pag. 178si mismo,(G., 2001) indica que "el

estado de ganancias y pérdidas o estado de resultados es el principal

medio para medir la rentabilidad de la empresa atreves de un
periodo, ya sea de un siges meses o un afio (p.52).

La proyeccion deestado de resultado radica en calcular cuales son los estados

financieros que mostrara la empresa en el futuro.

Tabla N: 118Proyeccion déestado de Resultados

DESCRIPCION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ingreso por ventas $93.547,09 $98.636,94 $104.003,7¢ $109.662,63 $121.135,57
(-) | Costo deproduccién $37.720,58 $38.654,90 $38.807,59¢ $38.960,92 $39.114,8¢
UTILIDAD BRUTA EN
(=) | VENTAS $55.826,4 $59.982,05 $65.196,1¢ $70.701,71 $82.020,64
(-) | Gastos de venta $13.152,87 $13.594,73 $13.651,89 $19.842,99 $20.312,95
UTILIDAD
(=) | OPERACIONAL $42.673,59 $46.387,37 $51.544,37 $50.858,71 $61.707,6¢
(-) | Gastos Financieros $1.691,78 $1.432,63 $1.114,28 $733,66 $278,59
GASTOS
ADMINISTRATIVOS $13.675,94 $14.543,69 $14.603,87 $13.950,00 $14.578,6¢
(+) | Otros ingresos $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
(-) | Otros egresos $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
UTILIDAD ANTES DE
(=) | PARTICIPACIONES $27.305,87 $30.411,00 $35.826,21 $36.175,05 $46.850,41
15%Participacion
(-) |trabajadores $4.095,8 $4.561,65 $5.373,93 $5.426,26 $7.027,56
UTILIDAD ANTES DE
(=) | IMPUESTOS $23.209,99 $25.849,35 $30.452,2§ $30.748,79 $39.822,8%
(-) | Impuesto a la renta $1.195,00 $1.590,90 $2.281,34 $2.325,82 $3.686,93
UTILIDAD O PERDIDA
(=) | DEL EJERCICIO $22.014,99 $24.258,45 $28.170,94 $28.422,9§ $36.135,92

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Segundo Alberto Pomaquiza Agualongo

Andlisis: El cuadro procedente del Estado de Resultado se establece los Ingresos,
Costos y Gastos durante cinco afios de vida Util, asi el primer afio se obtendra una
utilidad de$22.014,996lares una vez calculado el 15% de participaciones de los
trabajadores y démpuesto a la renfapara impuesto a la renta se tomé de
referencia aangos de tabla de pago de impuesto a la dEh&fio 2018
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5.8 Evaluacién financiera
Cdculo de la Tasa Minima Aceptable d Rendimiento (TMAR)

Es también llamada costo de capital satale descuento. Para constituir, toda
asociacioro empresalebe realizar una inversion inicial. El capital que forma esta
inversion puede proceder de varias fuentes: de inversionistas, de éstos con
empresas, dmversionistas y bancos o de una mezclangersionistas, empresas

y financieras.

Tabla N: 119Tasa Minima Aceptable de Rendimiento

TMAR - Tasa Minima Aceptable de Rendimiento
Detalle Valor % Aportacion PTaasSi\E/ia A-I; ?:/2 Tﬁ\ﬁé
RECURSOS PROPIO{ $ 35.494,46 78% 7,21% 5,63%
RECURSOS AJENOS| $ 10.000,00 22% 18% 3,96%
Total de Inversion $ 45.494,46 100% 10%

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Segundo Alberto Pomaquiza Agualongo

Andlisis: Para a tasainimaatractiva de rendimiento se aplica la tasa pasiva de
7,21%que es el costo de capitgl para la activa el 18% el costo del crédito que
pretende realizarsegun datos de porcentuales obtenido de Banco Central del
Ecuador del 2018, por lo cual la tasa miaiaceptable es de 1086to nos indica

el porcentuatie capitaldel costo de oportunidguhra el presente plan de negocio.

a) Indicadores

a.1l) Valor Actual Neto

El Valor Actual Neto (VAN), basicamente y por definicion es la
diferencia que existe entre elor actual de los flujos de fondos de

la inversion y el capital inicial necesario para realizarla. Al calcular

el VAN podemos retraer los flujos de caja futuros al valor presente.
Esto se realiza a través de descontar por una tasa de descuento
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especificapara asi poder compararlos con el importe inicial (capital)
de la inversién(Tiie.com.mx, 2015)

Calculo Valor Actual Neto

Formula:

D D2 Dn
VAs — 4 ——+ .+ ——
(1+)  (1+i) (1+iy

Tabla N- 120Valor Actual Neto

VALOR ACTUAL NETO $ 13.232,31

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Segundo Alberto Pomaquiza Agualongo

Andlisis: El cuadro es un indicador de VAN que establece por un valor de
$13.232,31gue el mismo se encuentra en forma positiva, de manera que es mayor

que cero, en el presenproyecto, y se determina que proyecto es viable.

a.2) Tasa Interna de Retorno

La Tasa Interna de Retorno o TIR nos permite saber si es viable
invertir en un determinado negocio, considerando otras opciones de
inversiébn de menor riesgo. La TIR es parcentaje que mide la
viabilidad de un proyecto o empresa, determinando la rentabilidad de
los cobros y pagos actualizados generados por una inversion.
(Torres, 2016)

Formula:
T[R:ZF—]TH:O
= (141)
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Tabla N-121Tasalnterna de Retorno

Tasa Interna Retorno (TIR) 36%
COMPROBACION DE TIR 36%
COMPROBACION VAN CERO 0%

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Segundo Alberto Pomaquiza Agualongo

Andlisis: La tasainterna de retorno (TIR) es de&6%® verificada con la tasa
minima aceptable de rendimiento de?d & cual fue calculada por medie tasa
pasiva y activa, por cualos expresa quel proyecto es viable, y rentable, puesto

gue la tasanterna de retorno esta por encima de la tasa de desdIMAR.
a.3) Beneficio Costo
La relaciéon costo beneficio toma los ingresos y egresos presentes

netos del estado de resultado, para determinar cuales son los
beneficios por cada peso que se sacrifica en el proy@aituro,

2010)
Formula:
LI
BiC= —£ ad ;)
S 4+"

Tabla N. 122 Relacion Beneficio Costo

| RELACION BENEFICIO COSTO | $2,45 |

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Segundo Alberto Pomaquiza Agualongo

Analisis: Enrelacién beneficio costos, nos indica que por cada dolar investidbtendra por un
valor de $2,45

a.4) Periodo de Recuperacion

El periodo de recuperacion se define como el nimero esperado de
afios que se requieren para que se recupere una invergjinal.
(Finanza, 2010)

Formula:

160



Donde:

il
-]
Wy

B

Payback: Periodo de Recuperaciéon

Te Fj B
J=0 (1 _'_z-)j

Payback, periodo de recuperacion, tiempo de pago.
Flujo Neto en el Periodo j
Tasa de Descuento del Inversionista (TMAR)
Horizonte de Evaluacién

Tabla N.123Periodo de Recuperacion

PERIODO DE RECUPERACION

ANOS

MES

$45.547,57

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Segundo Alberto PomaquiZgualongo

Analisis. En este proyecto el tiempae recuperacion nos indica deaos y5
meses de leeposicioninvertidacon un valor aproximado d@15.547,5™0lares.

b) Razones

b.1) Liquidez

El indice de liquidez es uno de los elementos mas importanteb
analisis financiero empresa, por cuando indica la disponibilidad de
liquidez de que dispone la empre&aerencie., 2017)

Tabla N.124Indicador de Liquidez

INDICADOR VARIABLES DATOS VARIABLES % DEL INDICADOR
Ventas 93.547,05

Margen Bruto 248%
Costo de produccion 37.720,58
Ventas 93.547,05

Marg(_an Costos de Ventas 13.152,87 234%

Operacional
Gastos de Administracion
ventas 26.828,81

Margen Neto Utilidad Neta 22.014,99 23,5%
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Ventas 93.547,05

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Segundo Alberto Pomaquiza Agualongo

Andlisis: El indicador de Margen Bruto, la empresa tiene la capacidad para cubrir

sus costos operativos y generar utilidades.

El promedio de las empresas camercializacion de este tipo de productos del
pais por cada ddlar de venta tiene US $ 2,21 de utilidad brutadeegabrir los
costos de ventla empresa, se dispondra de USD $ 2,48 de utilidad bruta luego de

cubrir los costos de venta.

El indicador deMargen Neto indica que la empresa rentablgporque genera

23,5%de utilidad neta por cada ddlar de venta.
b.2) Rentabilidad

La rentabilidad es un indice que mide la relacion entre utilidades o
beneficios, y la inversibn o los recursos que se utilizgrara
obtenerlos. Para esto debemos determinar la tasa de variacion o
crecimiento que ha tenido la inversion, al convertirse en utilidades.
Se dice que una empresa es rentgdBlegspot, 2012)

Tabla N.125indice de Rentabilidad

UTILIDAD DEL EJERCICIO / VENTAS 23,%%0

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Segundo Alberto Pomaquiza Agualongo

Andlisis: Las utilidades de ventas del ejercicio sor$@g35d0lar de ganancia,

gue el mismo representa2d,5% aproximadamente.
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ANEXOS



Resultados

Censo 2010 Resultados
Fechas principales y recursos utilizados jor Censos2010

noviembre agosto 2009 - 28 de nov al 5 dic marzo - julio 2011 31 de agosto 2011

2008 abril 2010 2010

° . . . o En Ecuador

= & 55 5 < somos
tnicio det
proyecto

de indicadores

g I 14.483.499

Somos el Censo y en Tungurahua

504.583

497.919

personas
Procesa
729

En costo — eficiencia*

AnexoN.- 1 Poblaciénen Tungurahua

Fuente INEC
Elaborado por: Segundo Alberto Pomaquiza Agualongo

AnexoN.- 2 Tasa de crecimiento Poblacion de Ecuador

Tasa de crecimiento por provincias e A

Censos2010

TASA DE CRECIMIENTO POR PROVNCIA

Nacional

PICHINCHA
LOS RIOS

1,95

ZAMORA CHINCHIPE

TASA DE CRECIMIENTO

Fuente: INEC, Conso de Poblacitn y Vivienda 2010

Fuente INEC
Elaborado por: Segundo Alberto Pomaquiza Agualongo

AnexoN.- 3 Tasa de crecimiento Tungurahua

(YWWHANTUD JUNIVD T WWHN IV MEVIV WL

#41.034
- - L] m Nimero de personas
18 MM - rececedmen
2001 2010
- - 326777
29 anos 30 anos

279.920

.10
214463
187.942

®
£
ﬂ 136.409 w0 1s 19 | 1m

*Poblacian total segun la Division Politica Administrativa vigente en cada afio

1990 2001 2010
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Fuente INEC
Elaborado por: Segundo Alberto Pomaquiza Agualongo
AnexoN.- 4 Tasa de PEA

= El canton AMBATO cuenta con 19 parroquias. |

- Representa el 30.1% del territorio de la provincia de TUNGURAHUA (aproximadamente 1.0 mil km2).

| Poblacion: || 329.9 mil hab. ( 65.4% respecto a la provincia de TUNGURAHUA). |
| Urbana: | 50,1'55,/- \ |
[ Rural: | 49,9%‘\/ |
|Mujeresz | 51.5% // |
Hombres: 48,5%

PEA: 60.0% ( 65.8% de la PEA de la provincia de TUNGURAHUA)

| Fuente: INEC - Censo de Poblacién y Vivienda 2010

Fuente: INEC
Elaborado por: Segundo Alberto Pomaquiza Agualongg

Razén nifi Edad
Viviendas** | Viviendas®** .::‘e:::':‘. Analfabetismo

AnexoN.- 5 Poblacién Ambato

Ambato 159.830 653% | 170026 654% 329856 116466 116349 89317 3274 7.0% 30
Bafios 10.034 41% 9984 38% 20018 8180 8112 5691 3226 37% 3n
Cevallos 4028 1,6% 4135 1,6% B.163 2967 2966 2267 346,7 42% 32
Mocha 3.356 1,4% 3421 1,3% 6777 271 2.7 1991 3293 62% 33
Patate 6.720 2.7% 6.777 26% 13497 5252 5.248 3654 3793 91% 30
Quero 9.489 3,9% 9716 | 37% 19.205 7598 7.597 5332 3706 9,9% 30
San Pedro de Pelileo 27.327 11,2% 29246 11,3% 56573 19949 19.939 14.904 3452 8,7% 30
Santiago de Pillaro 18.091 7.4% 20.266 7.8% 38357 16799 16.795 10.985 3158 11.2% 3
Tisaleo 5.508 2,4% 6229 24% 12137 4442 4.440 3293 3213 73% 3
Total 244783 100% | 259.800 100% | 504.583 184.424 184.215 137.434
* Particulares y colectivas  *" Particulares *** Particulares ocupadas con personas presentes  **** Nifios menores de cinco afios por 1000 mujeres en edad reproductiva (15 a 49 afos)

Fuente INEC

Anexo N- 6 Poblacién Econédmica ActivAmbato

Caracteristicas Economicas Resultados
Censoszmo

PEA Nacional PET Nacional

6,093,173

11,494,416

ST g Tungurahua
Caracteristicas Economicas Resultados
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Fuente INEC
Elaborado por: Segundo Alberto Pomaquiza Agualongo
AnexoN.- 7 Tasa de crecimiento Ambato

S Resultados S f : Resultado:
Tasa de crecimiento por cantones CensosD010 Piramide poblacional - Nacional Censos)01
2001 re——r—r—
B Tmig g 49,5% 505% : =z

1,50 %

2001
Personas

%80 | 3831 | 6161 | 99@
08 | 10523 | a7 | 25500
8sape | 2674 | M001 | €073
67% | eoass | 53157 | 23 | 11552 | 65%
75a79 | 78602 | 86616 | 165218 ﬁ

70874 | 116206 | 123888 | 240091

1282 32085 150%  6537% 65269 | 156804 | 167013 | 323817
S:w 60264 | 196414 | 20435 | 400759 C
o 16112 20,018 241% 397% 55358 | 253106 | 262787 | 515883
63 8163 191%  162% s0ast | 2678 | 311404 | 610132
4sae0 | 36ua | 383603 | 750141
Mocha 6371 6777 0,69% 1.34%

G0y | H08H | 30020 | 4072 | BISOD2 | gy

¥xsusssnspaxnnsadf

Patate Y 35239 | 456202 | 482524 | 08T
e A o LR TASA DE CRECIMIENTO Wan | 50BN | 5468 | 1067200
Quero 18187 10.205 061% 3% 000148 25220 | 536950 | 613614 | 1.200564
Lo 2824 | 61140 | 662966 | 1292128

San Pedro de Pelieo 1088 56873 160%  121% C e e
10814 | 782977 | 756365 | 1539342

i 332% | sao | 77380 | 72916 | 126806 | 313%
Santiago de pilaro Uws 33! 104%  760% oness » » moe " » » 0a4 | 74435 | 7r7enz | 1amzm

12.137 1.58% 241% bk 1 1 (P 210 TATI683 7.3051 (4814

[ o e | oo |
Fuente INEC
Elaborado por: Segundo Alberto Pomaquiza Agualongo

AnexoN.- 8 Promedio de la familia en Ambato

Resultados
Resultados

Hogares Censos2010 Relacion de dependencia total

—
= ] =

1.060.546 2430362 1.371.186
19U U T S - — —
®30 6 721 81815 | zz2% | s | ;e | Tungurahua MOCHA 62,01
Tamaio del hogar
S
— 1 = .17 @ Tungurahua TISALEO 59,07
s : ne ceese ek
e = s20310  1ea% 7o zoa% Repsndaicy Tungurahua AMBATO 56,59
% - 263 204% 992 z1.0% ar
: i leow sesw il T BAROS
s I ot s o -
— == "R - Tungurahua Relacién de _ Menores de 15 aiios + mayores de 64 afios
© =onas. dependencia e e
E - cantiana 58,03% o Poblacion entre 15 a 64 afos
£ : preed
g 3 b
3 : )
g
e Fasate: INEC Conso s Poblaciny Veend 2010

Fuente INEC
Elaborado por: Segundo Alberto Pomagquiza Agualongo

AnexoN .- 9 Poblacién AmbatdJrbana

CENSO DE POBLACION Y VIVIENDA 2010 ﬁ w ..INGg

Por que cada hecho de tu vida cuenta... Ecuador cuenta con el INEC

—— B r / /7 |
Area Geogranica
~ ANALISIS DE DATOS CENSALES selecconPROVIN_16.5el
Crosstab
+ESTRUCTURA DE LA POBLACION de Grupos de edad
por Sexo
Poblacién per Sexay Grupos de Edad
Distribucion por Edades AREA # 1801 AMBATO
Relacién de i o o
Relacién de Masculinidad / Femencidad
Hambre Mjer Total
TS enor de 1 570 1278 1,275 2,554
De 12 4 aios 5,750 5,400 11,150
+ FECUNDIDAD - MORTALIDAD INFANTIL 14,40 [ |
[ |
+ EDUCACION 15515 I I I |
a2 724 [ |
+ INDICADORES PREDEFINIDOS — 1
6,736, 1
¥ ESTADISTICAS BASICAS 6,020 1
. 2,867 | 1
+ INFORMACION GENERAL 5= H
3,806 | = 1
1
60 E 1
1
1,385 1728
De 75 a 79 afics 1030 1,309
De 80 a 84 afios g8 1,005
De 85 2 89 afics 435 611
De 90 a 94 affos 157 239
De 95 2 99 afios ) £
De 100 afios v mas 5 10 15
Total 79,764 5421 165,185
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Fuente INEC
Elaborado por: Segundo Alberto Pomaquiza Agualongo
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AnexoN.- 10 Arbol de Problema
ARBOL DE PROBLEM A
“PLAMN DE NEGOCID PARA LA ELABORACION ¥ COMERCIALIZACIOM DE TE NATURAL ANTINFLAMATORIO, A BASE DE MALVAEN LACIUDAD DE AMBATO DE LA

PROVINCIA DE TUNGURAHUA™

Inexistencia de té natural antinflamatoric a base de malva

1

Limitadas empresas innovadoras dedicadas a la produccion y comercializacion de t& mala

t

Dehil iniciativa para
emprendimientos

Existencia de una cultura de uso
excesivo de farmacos

Consumo limitado de la malva

Escasas alternativas de
comercializacion de té natural

de malva
i f f f
I | I I I I I I
Escasode Temoral Multiples Escasainfor Limitados Mula Escaso Ineficientes
conocimiento riesgode campanas macion de recursos industrializac conocimiento canales de
de pérdidas publicitarias de propiedades ECOoOnGmMicos iGndela del segmento distribucion
oportunidades economicas farmaccs de del te Malva para la malva de mercado para wender
de mercado wenta libre proeduccion de el producto
& de malva

f i

T

Carencia de Desconocimie
investigacion nto de oferta
de mercado vy demanda
de productos

Recursos
EConomicos
insuficientes
para publicidad

Fuente Investigacion Propia

Elaborado por: Segundo Alberto Pomaquiza Agualongo

Escasa

enla

de té

capacitacion

elaboracion

Limitadoconocimi
entode
magquinaria para
produccign de té
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Anexo N- 11 Arbol de Objetivo

“PLAM DE NEGOCIO PARA LA ELABORACION ¥ COMERCIALIZACION DE TE MATURAL ANTINFLAMATORIO, & BASE DE MALVA EMN LA CIUDAD DE AMBATO DE LA

PROVINCIA DE TUNGURAHUWA™

ARBOL DE OBIETIVOS

Presencia en el mercado de té natural antinflamatoric a base
de malva

Determinar la factibilidad de Produccién ycomercializacién de té natural antinflamartorio |

Generar emprendimientos

Pramower el consumo de bebidas
naturales como el té
antinflamatorio de malva

Elaborar masivamente té
natural antinflamatorio de malwa

Comercializacion té natural
antinflamatorio de

Cocimiento de Reducir el
l=s riesgode
aoportunidades pérdidas

d= mercada econdamicas

+

3| oE1 I

Establecer la
informacian
publicitarias que de

muestren el propiedades

beneficiode la del te Malva
malva

Promowver
campanas

!

Desarrolar Conocer

investigacion oferta v

de mercado M demanda de
productos
naturales

'}

Industrializad
an de la malwva
atravésde la
elaboracian
de té

Produccidn
masiva de té
de malva

i

Determinacian

Definir el
canzles
segmento de _
sefectivos de
mercado

distribucion del
producto

1

Fuente Investigacion Propia

Difundir las
propiedades
medicinales de
la malva

oEz | J', L

L I
Concretar préstamaos
ycréditos para la
imversicn

Adquisicidn
de tecnaolosi=
spropisda

»| parals
produccitn

Elaborado por: Segundo Alberto Pomaquiza Agualongo
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Anexo N- 12 Objetivo General y especificos

OBJETIVO GENERAL

Determinar la factibilidad para producicgmercializar té natural antinflamatorio,

a base de malva.
OBJETIVOS ESPECIFICOS

Desarrollar la investigacion de mercagara conocer laoferta y demanda de

productos naturales

Analizar las fuentes de financiamiento para adquirir tecnologia de pardaa

produccion masiva de de malva.

Establecerlos canales de distribucion idoneos para definir la comercializacion del

producto

Anexo N- 13 Disefio de la encuest®efinitiva

ENCUESTA DE GUSTOS Y PREFERENCIAS DEL PRODUCTO
ATE NATURAL ANTI I NFLAMATORI O, ABASE

"
’,

/l‘/‘l
eSS

= UNIVERSIDAD =—

INDOAMERICA

Objetivo. -Conocer la factibilidad de la elaboracion y comercializacion de té
natural anti inflamatorio a base de malva, en el Cantbn Ambato, de la Provincia

Tungur ahuao

Instrucciones.-A continuacion, s presenta una serie de preguntas que usted debe

responder, por favor |éalas detenidamente y responda:
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1. ¢Cuantos sobres de té consume a la semana

Unidades Por semana

1
2
3
4
5
6

2. De los siguientes tipos de TE, califique en orden de importancia los

gue mas consume, siendo 1 la menos importante y 4 la mas importante

Té negro ( )
Té verde ( )
Té de hiervas medicinalés )
Otros ( )

3. Escriba la primera palabra o frase que usted piense

o

o}
o}
o}
o}
o}
o}
o}
o}
o}
o}
o}
o}
o}
o}
o}

ni m

w

Buen estado de

”””

D
D
D
D
D
D
D
1)
1)
®
®
(]
-

é

[N

Sin Qu2mico
TE Natural é

D
D
D
D
D
D
D
D
D
D
D
N
N
N
N
N
N
N
N

s 7

Saludééeéeééeé

M-
M-
M-
M-
M-
M-
M-
D

M-
M-
M-
M-
M-
M-
M-
M-

4. De los siguientes medios de comunicacién, califique en orden de

importancia, siendo 1 la menos importante y 7 la mas importante.

/( ) Facebook
() Twitter
( ) RedesSociales < () Yutube

( ) Instagram

N
N
N
N
N
N

\( ) Otros ¢ée

177

([N

(O

([N

([N



Nombre Radio Programa

( ) Radio

Programa

/( )Teleamazonas ]
( )RTS )
( ) TC Television ]
< ( )GamaTV :]

() Ecuavisa .

( ) Otroséééeé

() Television Nacional

Programa
/

() Fox (

() Discovery |

() Television Cable < () CNN [
[

[

() Animal Planet

—J L _J L _J“—J

(_ ( )ESPN

Nombre Seccion
() Periddico
Nombre Seccion
() Reuvistas
Lugar
( )Gigantografia [ ]
*Otros [ ]
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5. De los siguientes establecimientosalifique segun su preferencia de
compra de té, siendo 1 el de mayopreferencia y 4 el de menor
preferencia.

Tiendas

()
Supermercados ()
Bodegas ()

()

Micro Mercados

6. Segun su preferencia. ¢Cuantos sobres de té le gustaria en cada

paquete?

Unidades 5 10 15 20 25 30
X Empaque

7. Marque con una X lo que corresponda. ¢, Cuanto gasta mensualmente
enté?
Entre 5.00 USD ( )
Entre 10.00 USD ()
Entrel5.00 USD ( )
Entre 20.00 USD ()
Mas de 20.00USD ( )

8. De las siguientes caracteristicas que tiene el TE, ordene segun su

importancia, siendo 1 lamas importante y 7 la menos importante

Presentacién agradable

Aroma

Calidad

Precio

Propiedades medicinales

Forma

Sabor

179



9. ¢Tiene algln problema con el TE actual?

S| [ ] NO [ ]

Para reforzar, su respuesta fue NO pase a la siguiente pregunta, y su
respuesta es Sl por favor marque en orden de importancia los problemas que

tienen con los actuales TE naturales

Tiene efectos secundarios I:l Por digestion I:l

Son perjudiciales para la salud I:l No hay variedad de productos|:|

Demasiado caros I:l Otros I:l

10. ¢Complete la frase?

,,,,,,,,,

La gente que consume TE£E es eeéeeecéececéeed

lagente que cuida |l a salud es eeéeéeééééece

La gerie que prefiere TE naturalann f | amat ori o eséééé.

11. ¢ Cuél es preferencia para la presentacion del TE de malva?

Material

Tamafio

Color

Otros

12. ¢ Cudl es el horario que dedica a medios de comunicacion?

( ) 06am-09am ( ) 09am 12pm ( ) 12dBpm
( ) 15pm18pm ( ) 18pm 21pm ( ) 21pm 00am

GRACIAS POR SU COLABORACION
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Anexo N- 14 Resultado de Prueba Piloto
RESULTADOS DE LA ENCUESTA PILOTO

Pregunta t.Marque con una X de acuerdo a su criterio. ¢Con qué frecuencia
compra té?

Graf
ico
N.-1
Frec
uenc

’ ia de

com

40; 40% 37;37%

pra
de té

23; 23%

= Semanal = Quincenal = Mensual

Fuente Encuesta
Elaborado por: Segundo Alberto Pomaquiza Agualongo

ANALISIS E INTERPRETACION

La frecuencia de compra de té segun los encuestglosemanaél 37.37%,
quincenal el 23.23% y mensual el 40.40%, por lo tanto la frecuencia de compra en

su mayoria es mensual. Resultado spmird para la planificacion de ventas

Pregunta 2- De los siguientes tipode t€, califique en orden de importancia los

gue mas consume, siendo 1 la menos importante y 4 la mas importante

Gréfico N.- 2Importancia de consumode té
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o 100 67
© S 50
o 8 :
2850 5 #F %
e S ————
o 0 |
o8
D? ] 1 2 3 4
Niveles de inportancia
=@=T¢ negro Té verde Té de hiervas medicinales Otros

Fuente Encuesta
Elaborado por: Segundo Alberto PomaquiZgualongo

ANALISIS E INTERPRETACION

La mayor importancia en el consumo de té segun los encuestados es para las
hierbas medicinales el 67%, para otros el 50%, para el té negro el 40% ktpara e
verde el 30%, por ltanto,la frecuencia de mayor importancia es para el uso de té
de hiervas medicinales. Resultado que servira para la planificacion de produccion.

Pregunta 3- Marque con una X de acuerdo a su criterio. ¢Qué opinion tiene del
té ndural anti inflamatorio de malva?

Gréafico N.-3 Interés en el consumo de té natural antinflamatorio de malva

7, 7%

17: 17%
d 77: 76%

= Muy interesante Interesante Poco Interesante

Fuente Encuesta
Elaborado por: Segundo Alberto Pomaquiza Agualongo

ANALISIS E INTERPRETACION

La opinion acercalel interés por el té de malva como producto antinflamatorio,
segun los encuestados es:muy interesante 77.76%, Interesante el 17.17% y Poco
interesante el 7.7%, por lo tanto existe interés y expectativa en la produccion de té

antinflamatorio de malva.

Pregunta 4: De los siguientes medios de comunicacion, ¢ Por cual prefiere recibir
informacién acerca del producto?, califique en orden de importancia, siendo 1 la

menos importante y 4 la més importante.
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Gréfico N.- 4Preferencia de medios de comunicaciéon

o 50 43 a3 30 43
28 o
o S
O 8 1 2 3 4
g ® Niveles de Importancia

=@==Prensa Radio Television Redes Sociales

Fuente Encuesta
Elaborado por: Segundo Alberto Pomaquiza Agualongo

ANALISIS E INTERPRETACION

Las preferencias por los diferentes medios de comunicacién para recibir
informacion acerca del producto, segun los encuestadosaetpaedes sociales

el 43%, radio el 37%, television el 33%, por lo tanto la frecuencia de mayor
importancia es la alternativa de las redes sociales, datos que seran Utiles para la

planificacion publicitaria.

Pregunta 5- De los siguientes establecimiest@alifique segun su preferencia de

compra de té, siendo 1 el de mayor preferenciay 3 el de menor preferencia.

Grafico N.- 5 Preferencia de compra de té

o 100 60 §§ 57

T c 7

v 50 1

23

8 0

[Ty 1 2 3

= O : .

g < Niveles de Importancia
=@=Tiendas Supermercados Bodegas

Fuente Encuesta
Elaborado por: Segundo Alberto Pomaquiza Agualongo

ANALISIS E INTERPRETACION
La mayor preferencia por los diferentes establecimientos para la coeipe d
segun los encuestadossepermercados 43%, el 33% tiendas y el 23% bodegas,

por lo tanto es a través de los supermercados en donde el cli¢eneréabel
producto

Pregunta 6:- Marque con una X ¢ Cuantos sobres de té le gustarian en cada

paquete?
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Grafico N.- 6 Importancia por caracteristicas del producto

100

50-.l-

10 sobres 20 sobres 30 sobres

Fuente Encuesta
Elaborado por: Segundo Alberto PomaquiZgualongo

ANALISIS E INTERPRETACION

La mayor preferencia por las diferentes caracteristioals tél, segun los
encuestados gwecio con el 47%, calidad el 43%, aroma el 30% y la presentacion
el 20%, por lo tanto la frecuencia de mayor importancia eatéanativa del
precio, datos que seran Utiles para la planificacion en produccién y ventas,

procurando sacar el producto a un precio comodo para el cliente.

Pregunta 7- Marque con una X lo que corresponda. ¢Cuanto gasta mensualmente

en té?

Gréafico N.- 7Gasto mensual en té

20; 20%
33; 33%
47; 47%
= Menos de 1.00 USD = Entre 1.00y 2.00 USD = Mas de 2.00 USD

Fuente Encuesta
Elaborado por: Segundo Alberto PomaquiZgualongo

ANALISIS E INTERPRETACION

El gasto mensual en té, segun los encuestados es;entre 1 y 2 USD el 47.47%,
menos de 1USD el 33.33% y masa1¢SD el 20.20%, por lo tanto la frecuencia
de mayor importancia es la alternativa del gasto entre 1 y 2 USD mensuales en té,

datos que seran Utiles para la planificacién en produccion y ventas.

Pregunta 8- Marque con una X de acuerdo a su criterio. gRércompraria té de

malva?
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Grafica N.- 8Criterio para compra de té de malva

3: 3%
23; 23%%
10; 10%‘ 63; 64%

= Propiedades medicinales = Sabor = Calidad = Precio

Fuente Encuesta
Elaborado por: Segundo Alberto PomaquiZaualongo

ANALISIS E INTERPRETACION

El criterio preferencial para comprar té de malva es las propiedades medicinales
con el 63.64%, por el sabor el 10.10%, por la calidad el 23.23% y el 3.3% por el

precio, por lo tanto la frecuencia de mayor importancia es por las propiedades
medicinales. Rrcurando entonces que el té sus propiedades curativas a lo largo de
toda la cadena de produccion y llegue con estescteristicaal consumidor.

Pregunta 9- Marque con una X segun corresponda. ¢Conoce las propiedades de

la malva?

Grafico N.- 9Conocimiento de las propiedades de la malva

- 230
23, 23% 40; 40%

37:37%

= Si conozco = Conozco algo = No conozco

Fuente Encuesta
Elaborado por: Segundo Alberto PomaquiZaualongo

ANALISIS E INTERPRETACION

Los datos que muestran el conocimiento de las propiedadesntvia indican

gue un 40% conoce, un 37.37% conoce poco y un 23.23% no conoce las
propiedades de esta hierba medicinal. La mayoria de encuestados si conoce las
propiedades curativas de la malva, por lo tanto es una oportunidad lanzar al
mercado un producto con caractédas ya conocidas por los consumidores.

Pregunta 10- Marque con una X de acuerdo a su criterio. ¢ Ha utilizado la malva

como producto natural anti inflamatorio?
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Grafica N.- 10 Uso de la malva como producto natural anti inflanatorio

20; 20%

‘30; 30%
v

50; 50%

= Siempre = Rara vez = Nunca

Fuente Encuesta
Elaborado por: Segundo Alberto PomaquiZgualongo

ANALISIS E INTERPRETACION

Los datos de esta pregunta muestran el conocimiento y uso de las propiedades de
la malva como un producto natural anti inflamatorio y nos indica que un 50.50%
de los encuestadds ha usado rara vez, un 30.308ousa siempre y nunca un
20.20, por lo tantda aceptaciores muyimportante, para lanzar al mercado el

producto
Pregunta 11- ¢ Cuantos sobres tieconsume a la semana?

Grafica N.- 11Cuantos sobres déé consume a la semana

Consumen de TE x semana

m1lm2 w3 w4 m5m6
0,
2906 _ 2709%

"’ 14%

24%  19%

Fuente Encuesta
Elaborado por: Segundo Alberto PomaquiZaualongo

ANALISIS E INTERPRETACION

La frecuencia consumo a la semana de té segun los encuestados es; el 29% de seis
sobres, el 24% es de cinco sobres, el 19% de cuatro, el 9% es de 2sobnais y 5%
sobre semanall 29%, por lo tanto la frecuencia de consumo en siorfeaes de

seis sobres. Resultado que servira para la planificaciéon de ventas
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Pregunta 12¢ Si existiera Té natural antiinflamatorio usted lo consumiria?

Grafico 12 Aceptacion del te natural antinflamatorio de malva

NO
25%

SI
75%

Fuente Encuesta piloto
Elaborado por: Segundo Alberto PomaquiZgualongo

ANALISIS E INTERPRETACION

La frecuenciade aceptaciode té segun los encuestados €356 deun total de
prueba piloto mientras tan solo el 25% desconocen el prodoetdo tanto la
frecuencia de consumo en su g es dalto porcentajeResultado que servira

para la planificacion de ventas

CONCLUSION

De la encuesta se desprende que existe la aceptacion del producto, por el
conocimiento previo de las caracteristicas del producto como medicinal y la
predisposicion de comprar el té por su calidad y precio, ademas que existe una
cultura de curarse con medicina natural, eliminando de esta manera el

envenenamiento del cuerpo origina por farmacos

AnexoN-15Revi si - n dssanrMadrca AT®
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net.com Q MBI/ INCO QUENESSOMOS SERUCIOS BUSCADOR CONTACTO FAQ  TARIAS

BUSCADOR

RESULTADO DE LA BUSQUEDA DE UNA MARCA/NOMBRE COMERCIAL

* Los resultadlos de bisqueda de este servicio gratuito tienen cardcter orientativo.
Pulse en [z lupa de |z izquierda para empliar informacién de |2 marca localizada

Contacte con nosotros, le ayudaremos 2 obtener su Signo Distintivo; Marca o Nombre Comercial

DENOMINACION CLASES SITUACION ACTUAL

Q MUSCLE MASS 3 CONCEDIDA

Fuente Pagina Web marcanet.com
Anexo N- 16 Revision de marca Té Sano en Marca Net
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gobm)( Trimites  Gobierno  Partics  Q

Consulta la disponibilidad de una marca - - Busqueda avanzada * - Seguimiento de marcas - - Herramientas

Busca tumarca %

Buscar coincidencia exacta

231 REGISTRO DE MARCA  MIXTA IR ARTESANO BAJAR MEXICO 4] e
233 REGISTRO DE MARCA ~ MIXTA 644186  AGUACATES CAMPO SANO

235 REGISTRO DE MARCA  MIXTA pii K 673848 21 RUSTICO ARTESANO!

26 REGISTRODEMARCA  MIXTA ‘ 671833 M ESENCIAL DELICIOSAMENTE 3¢ g

233 HEGISTRO Db ','f\. A ',""f. 164418 AGUACATES ( “,',' ') SANO
235 REGISTRO DE MARCA ~ MIXTA 673848 21 RUSTICO ARTESANOS DEL 43

2}6 ] “. 0 |‘c‘w‘ A .v: (TA 21 |.| ",." |A ‘ | f.“'i -; t [ e
238 REGISTRO DE MARCA  MIXTA 3870 15863 21 RUSTICO ARTESANOS DI

239 1.‘1}!‘l' 0 Dk AVISO '|\v','}“‘-'\ VA 4N /3 ART ",’.“‘ 5D
AMED A

Fuente Pagina Web marcanet.com
Elaborado por: Segundo Alberto Pomaquiza Agualongo
AnexoN.- 17 Solicitud comaegistrar la Marcaen linea
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Ingrese a nuestra pagina web institucional
www.propiedadintelectual.gob.ec

Seleccione la pestana Programas / Servicios, del
menu principal ubicado en la parte superior.

Ingrese a la opcion Solicitudes en Linea del menu
lateral ubicado a la parte izquierda.

oz P rETEL THEA D

Frogramas | Servicios

" Tils L]

-- a B
'- Salichirkes #n Lirsa
= i e S

La aplicacion le preguntara si usted posee Casillero
Virtual del IEPI. Si cuenta con un casillero va regis-
trado, ingrese los datos respectivos, caso contrario
sirvase acceder al link adjunto vy cree su casillero,
www. propiedadintelectual.gob.ec/casilleros/

E3 solicitud de Casillero Virtual [« =aas

e e
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Lenar [a Sclicibed el Casillerd Wirtual con la mfoonnaci G
rescessaria. Al momerla de Ingresar su nloerrmeecice
curmgpla con todes ks campoas chbigatarios.

Usted recibira un mensaje a traves dal comeo slectrdmico
regstrado en g solicihud, con & usuano ¥ confrasess
para aoosder &l sSstaema.

Fetormar a la pagna web mstibuecional dal  1ERI
www . propiedadintelectualgob.ec

EE&I&-:-:I-:#E la pestars Programas [ Servicios, del
] prncipal uDicado en la parte Supserior,

ﬂ Igraesar a la cpcian Mi Casillero, dal mend ubicado an
la parte lateral Eoussrca.

iﬂ roducir @ usuano vy contrasena recibickos en el mensaje
che carmso arbes mencianacks.

La prmera vee que ingress al sistema Casillero Virtual sa
aclicitara cambiar su contrassefsa como acoion de
segundcad. Luecgo oe esia accion, usted i corssaodo um
GAsilers virlual, por K Que, pusede va carrar |a aplicacian.
Facuards qua & aske casilkena macibira |as peddrmass
ratificacones gersradas por los tramibes mgresados.

ﬂhgnegar nuessments a la pestafa Sdicibudes en Linea,
clel rmend lateral ubicado a la parte Rouierda del poal.

ﬂk‘lﬁfc-du:ir gl usuarix ¥ contrasaena Qe usted regestrd y
aobiuwo de la aplcacion de Casilleros VYirbusles.

Fuente: Paginaweb. IEPI
Elaborado Por. Segundo Alberto Pomaquiza Agualongo
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Anexo N- 18 Solicitud de busquedanética

l‘] :I:MW
ikt fusil

Atencion al Usuario

SOLICITUD DE BUSQUEDA FONETICA:

Facha de Presentacion:

|Datos del solicitante:

[Mormbres v Apellidos:

|H|.'|mern de cédula de cludadania:

|l:unrren Electrdnion:

|penominacion:

|RECEPCION:

FIRMIA DEL SOLICITANTE

l'] .;:.::- micearn

Atencion al Usuario

SOLICITUD DE BUSQUEDA FONETICA:

Facha di Presentacion:

|Datos del solicitante:

|Hn~mhru y Apellidos:

|H|.'||'nern de cédula de cludadania:

|l:-nrrau Electrdnic:

IDennmlna{Iﬁn:

|RECEPCION:

FIRMA DEL SOLICITANTE

Fuente: Instituto Ecuatoriano de Propiedadntelectual
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AnexoN.- 19 CotizacionFacebook




AnexoN .- 20 Cotizacién de Radio Centro

91.7 FM - 1.130 AM

ZONA CENTRO DEL PAiS

B v" De lunes a sabado de 08h00 a 10h00
5l ¥" 3 cufias diarias (1 grabada y 2 leidas) 78 cufias mensuales

A (1.- CENTRO DEPORTES AUDICION MATINAL
v" VALOR MENSUAL DE LA INVERSION $ 300,00 + I.V.A

/ PERSONAL DE&RTWQ\ e
i P—— ( 2.- CENTRO DEPORTES AUDICION MERIDIANA
ales

¥" De lunes a sdbado de 12h00 a 14h00
¥" 4 cufias diarias (2 grabadas y 2 leidas) 104 cufias mensu
v' VALOR MENSUAL DE LA INVERSION $ 400,00 + I.V.A

PATRICIO EDMUNDO
- MANTILLA

[

- Sr RUSBEL MANJARREZ

Lcdo. DANIEL FLORES

3.- CENTRO DEPORTES AUDICION NOCTURNA

Ing. MARCO BARRERA v" De lunes a viernes de 19h00 a 20h00

Dr POLO GUERRERO v 3 cufias diarias (1 grabada y 2 leidas) 66 cufias mensuales
S CARLOS Nz v VALOR MENSUAL DE LA INVERSION $ 250,00 + L.V.A.

- E Ab. PABLO ORTEGA
- Lic. DIEGO SANCHEZ SUPER PAQUETE DEPORTIVO
Incluye:

i i CENTRO DEPORTES AUDICION MERIDIANA

Sr JULIO RODRIGUEZ v De 12h00 a 14h00 de lunes a sabado
= v oS e
& SRR, 4 cuiias diarias 104 cufias mensuales
- CAMPEONATO ECUATORIANO DE FUTBOL
- \ Sr SANTIAGO LEON / ¥" Con Mushuc Runa S.C -Macara - Técnico Universitario en la
primera Ay B respectivamente.

¥’ 12 partidos mensuales = 240 menciones mensuales
- ¥" Retransmision de los partidos del Campeonato Nacional con
e nuestro personal = 240 menciones mensuales
v" Una jugada adicional: Tiro Libre, falta, lateral etc.
240 menciones mensuales
- v TOTAL 824 cufias mensuales

e K VALOR MENSUAL DE LA INVERSION $ 800,00 + I.V.A./
) A 2x1

P Paga en una sola radio
s Y su publicidad se emite en 2 radios
Centro 1.130 AM—-91.7 FM

’ (® castillo y Oimedo (Edificio RADIO CENTRO) (03)2 421905 2822440  (§) 2829679

Fuente: Relaciones Publicas de Radio Centro
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AnexoN .- 21 Cotizacion de Radio Bonita

OFERTA PUBLICITARIA

PROGRAMACION ESTELAR BONITA FM

LUNES A VIERNES
08h00 a 12h00 ABIERTO HASTA LAS 12:00
Conduccién Dennis Santoro y Hugo Paredes
12h00 a 15h00 RADIOPOLIS LA CIUDAD DE LA MUSICA
Conduccién Miguel Celi de los Santana
15h00 a 18h00 LATAREA
Conduccidn Alex Bayas
18h00 a 21h00 EL RITMO DE LA NOCHE
Conduccion Pepe Bayas
SABADOS
09h15 a 10h30 ENTRE AMIGOS
Conduccién Byron Elmir
DOMINGOS
18h00 a 21h00 RECUERDOS EN BONITA

Conduccidn Luis Alberto Gamboa Tello

12 cufias diarias de lunes a viernes en horario rotativo
INVERSION MENSUAL $ 502,00 +IVA

10 cufias diarias de lunes a viernes en horario rotativo
INVERSION MENSUAL $ 418,00 + IVA

08 cufias diarias de lunes a viernes en horario rotativo
INVERSION MENSUAL $ 334,00+ VA

ASTILLO 08-68 Y OLMEDO  TELFS.. 2421904 / 2829914  WEB: www.bonitafmambato.com E MAIL. info@bonitafmambato.com AMBATO, ECUADOR

05 cufas diarias de lunes a viernes en horario rotativo
INVERSION MENSUAL $ 290,00 + IVA

BONIFICACION: dias sabados con el mismo nimero de cufias contratadas
Trae puhli rapnrtajec de cinca minutos cada uno, en diferentes programas

Bolvar-atalla 1.
EJECUTIVA DE VENTAS Y MARKETING
CEL. 0997452077

BONITAFM
E

N

Fuente: Radio Bonita FM
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AnexoN.- 22 Cotizaciéon de Teleamazonas

PROGRAMACION LUNES A VIERNES

-07HOO 4 cufias
P - 13HO00 4 cufias

-1:25Horas 4 cufias

-8:52 Horas 2cufias

)

$ 1800

. QUITO
Antonio Granda Centeno OE-429 y Brasil
PBX: (02) 397 4444, (02) 297 4445

- GUAYAQUIL
Cerro del Carmen S/N

PBX: {04) 259 8700

Fuente: Teleamazonas
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AnexoN .- 23 Cotizacion de El Heraldo

EL HERALDO *

= Ambato. 29 de septiembre de 2017

Sefior
= Alberto Pomaguiza
& Bresente -

£ De m1 consideracion.

Adjunta valores v espacios solicitados, por 1 dia:

% I Tamafio | Ubwacon | Color | Yalor
[ Interior | i
¥ | 4 Paging 12,5 am (ancho) par 16 am (altw) ; ) FIC ! $133.32
- Interiar
| /& Pagina 12,5 oo (ancho) par & o (alts) J [ FIC } $66.56
o T f Intericor f
" | 4Diging 125 an (ancho) par 16 an (alto) | | BN (
& Inerir | ( $97.32
= { PRy > A ; {
| 1/2 Pagina 12,5 am {ancho) par € am (alts) BN
_ i { Interior ( 4876
l )
~ Los valores mcluye el 12% Iva
& SOMOS CONTRIBUYENTES ESPECTALES
Sin otro particolar, me suscribo, ’
o )
_ Atentamente,
/ L7 [/ /,// P /
" EL HERALDO
o Dir.. Montalvo No. 5-37 y Av. Cevallos
- Telfs.: (03) 242 1808 - (03) 242 1809
Fax.: (03) 2422 049
s
— #

Fuente: Relaciones Publicas de El Heraldo
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AnexoN.- 24 Cotizacion de Barnett

Nuestra impresion a su alcance

GALA ARTE

/W A (
Dygleyo Feds Ym ¥ -Dm

| mpresion ©N long de adkd calidad de jmpeyion

$)i0c(u  TorMHEEC

I

Dir.. Montalvo 07-76 entre Av. 12 de Noviembre y Juan B. Vela
@ (03) 2821814 @ galaarte_ambato@hotmail.com
Ambato - Ecuador

B

Fuente: Imprenta Dffset Publicidad
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AnexoN.- 25 Cotizacién de maquinarias pafa elaboraciéndeté

CAMA(LUOYANG) ELECTROMECHANIC CO.,LTD.

Address: Lichon West Foad Loovane, Henan Province, China
Tel- (056 ITREIIETES, fax- GIZRYN66, Fradl: marrwane S (ameme (g

Cuotation
Item Aodel OHfer price Lead time
Teabag Pacling ,
\fachime CCEDE USDX2 000/ 5et One month
Prices of Opiions:
Stirrer USD250/sat It fum around to help tea falling down
Heat-sealed fag svitem USD ] 500 set To beat seal fags without glue
Remarks:

1. The prices are on FOB TianyinShanshai Port, China basic.

1. Payment terms: 30% T/T deposit, the balance by T/'T before shipment

3. Wamanty: it is 12 months after the machine is insmlled, bat it should not exceed 14
months after the machime ammives at destination. If any parts of the machme are damaged
because of bad quality in warranfy time, the seller should replace the damaged parts free of
charge.

4. After-sale service: If necessary, the seller will dispatch enmpnesr to mstall the mackins
and frain operators in aver’s factary, the stay time is about 4~6 days; the buyer pays for all
costs of sarvice, such as visa, insurance, ar tickets, meals, hotels, communications, etc and
USD150 per day to engmeer

5. Validity: 3 months

Tea Bag Paclang Machine Model CCFDY

Tea bag packing machine Modal CCFDG fearares such functions as automatic ration
filling. heat-zzaling of tea bags, auwtomatc plastering of cotton thread and fags, and
cold-sealing of the envelope in the longitadinal direction.

Technical data:

1) Oratput- 110bags/'minute (max.)

1) Max. dosage: Goms

3) Bag dmmensions: 625 x 3{mm

4) Eovelope dimensions: 70 % 65mm

5) Tag dimensions; 28 x J3mm

&) Thread length: 210mm

7) Power supply: AC 380V, L3 EW

&) Met Weisht: 640 ks, Gross weighe: 800 kg
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Sy Overnalidimensions: 1 7=x 1.1 =2 2m

100 packmg size: I 22 x 114 x 1. 967m
Machins photo

Stirrer

USD25S0/set
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Heatseal tag system USD1500/set

Quotation of Packing materials:
Filter paper 7500bags per kg USD4 8%z 15 days Min. 500ks
Tag paper 10000 tags perks USD33%kg 15 days Mimn. 100ks
Design plate maldng
of tag paper USD130 per color
Thread (4250m per 5 3 M:n. 100
roll) 20000 bags per roll USD4.6'roll 15 days I
Adbesive 70000 bags per kg We do not s2l1
Exvelope Paper | 120 e”‘::”“ P usD33ke 15 days | Min. 500kz
Desizn plate
making of envelope USD130 per color
paper

Fuente: Cotizacion Via a correo
Elaborado por: Segundo Alberto Pomaguiza

201









