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1. Titulo
Proyecto de factibilidad para la produccion y comercializacion de té a base de la planta de

buscapina (Parietaria officinalis) en la ciudad de Loja.



2. Resumen

La presente investigacion, titulada ‘“Proyecto de factibilidad para la produccion y
comercializacion de té a base de la planta de buscapina (Parietaria officinalis) en la ciudad de
Loja”, se desarrolld con el propdsito de evaluar la viabilidad de industrializar un nuevo
producto. Su implementacion busca satisfacer las necesidades de los consumidores al ofrecer
una alternativa natural y saludable, al mismo tiempo se espera generar un impacto econémico
positivo a través de su comercializacion. Para determinar la factibilidad del proyecto, se
llevaron a cabo los siguientes estudios: de mercado, técnico, econdmico y financiero. La
metodologia utilizada fue de caracter exploratoria-descriptiva, con un enfoque mixto
(cualitativo y cuantitativo no experimental), los métodos aplicados incluyeron el inductivo,
deductivo, estadistico, analitico y matematico, se emplearon técnicas de recoleccion de
informacion como la encuesta, entrevistas y revision bibliografica. Los resultados financieros
obtenidos indican que el proyecto es factible, evidenciado por un Valor Actual Neto (VAN)
positivo de $60.158,22; la Tasa Interna de Retorno (TIR) de 29,84%, superior al costo de
oportunidad; el Periodo de Recuperacion de Capital (PRC) se estima en 2 afios y 6 meses; la
Relacion Beneficio - Costo (RBC) muestra una rentabilidad de 0,41 centavos por cada dodlar
invertido. Finalmente, el analisis de sensibilidad (AS) demuestra que el proyecto puede soportar

un incremento en los costos del 14,59% y una disminucion en los ingresos del 10,35%.

Palabras clave: buscapina, factibilidad, inversion, produccion, proyecto.



2.1. Abstract
This research paper entitled “Feasibility Project for the Production and Commercialization of
Tea Based on the Buscapina Plant (Parietaria officinalis) in the City of Loja” was conducted
with the objective of evaluating the viability of industrializing this new product. Its
implementation aims to address consumer needs by providing a natural and healthful
alternative, while concurrently anticipating a positive economic impact through its
commercialization. To ascertain the feasibility of the project, comprehensive studies were
undertaken, encompassing: market, technical, economic, and financial analyses. The
methodology employed was exploratory-descriptive, utilizing a mixed approach (qualitative
and quantitative non-experimental). The methods applied included inductive, deductive,
statistical, analytical, and mathematical. Additionally, techniques with data collection methods
such as surveys, interviews and literature reviews were used. The financial outcomes indicate
that the project is feasible, evidenced by a positive Net Present Value (NPV) of $60 158.22; an
Internal Rate of Return (IRR) of 29.84% which exceeds the opportunity cost; a Capital
Recovery Period (PRC) is estimated at 2 years and 6 months; and a Benefit-Cost Ratio (RBC)
reflecting a return of $0.41 for every dollar invested. Lastly, the sensitivity analysis (SA)
demonstrates that the project can endure a cost increase of 14.59% and a revenue decrease of

10.35%.

Keywords: buscapina, feasibility, investment, production, project.



3. Introduccion

En Ecuador, encontramos una gran diversidad de plantas aromaticas y medicinales que
aportan con grandes beneficios para la salud y con potencial para ser utilizadas para la
produccion de productos saludables y naturales, sin embargo, muchas de las plantas no son

industrializadas, lo que limita su acceso a la poblacion.

La buscapina también denominada parietaria officinalis se utiliza para tratar diversas
afecciones, a pesar de sus grandes propiedades medicinales estas no son muy conocidas, este
desconocimiento da como resultado que esta planta no ha sido industrializada en la ciudad de

Loja.

En base a lo expuesto, se pretende realizar un “Proyecto de factibilidad para la
produccion y comercializacion de té a base de la planta de buscapina (parietaria officinalis) en
la ciudad de Loja”, para ello se planted los siguientes objetivos: Elaborar el estudio de mercado
para determinar factores importantes que inciden en el mismo, mediante un analisis exhaustivo
de la oferta, demanda y demanda insatisfecha; y proponer estrategias de comercializacion;
Efectuar un estudio técnico, es decir identificar los recursos necesarios para el proceso
productivo, el cual incluye especificar el tamafio y localizacion, asi como también la ingenieria
del proyecto; y proponer una estructura organico funcional; Elaborar un estudio econémico para
determinar los presupuestos de inversion y financiamiento del proyecto, ademas los
presupuestos de costos e ingresos, el punto de equilibro y estados financieros; y Realizar un
estudio financiero para analizar la factibilidad o no del proyecto mediante los indicadores como:
el Valor Actual Neto (VAN), Tasa Interna de Retorno (TIR); Relacion Beneficio Costo, Periodo

de Recuperacion de Capital y Andlisis de Sensibilidad.

La presente investigacion estd estructurada de la siguiente manera: Titulo, el cual
expone el tema de estudio, seguidamente de un Resumen en donde se exponen de manera
sintetizada el trabajo, cuenta con una Introduccion en donde se aborda la problematica de

estudio y porque se desarrolla el presente proyecto.

Seguidamente de un Marco teodrico, en cual contiene un Marco referencial, en donde
se exponen trabajos previamente realizados que se relacionan con el tema de estudio que sirven
para fundamentar la investigacion y una parte Tedrico cientifica en donde se enuncian las bases
conceptuales sobre las cuales se desarrolla el trabajo; posteriormente se presenta la
Metodologia, en donde se establece el tipo de investigacion, el enfoque, los métodos, técnicas

utilizadas para la recoleccion de informacion y el procedimiento para llevar a cabo el proyecto.
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A continuacion, se exponen los Resultados, en donde se presenta el andlisis e
interpretacion de las encuestas realizadas a las familias de la ciudad de Loja como a los
oferentes, los datos obtenidos se presentan mediante tablas y graficos. Posteriormente se
encuentran los cinco estudios que se elaboran en la presente investigacion, el estudio de
mercado, estudio técnico, estudio administrativo, estudio econdomico-financiero. En lo que

respecta a la Discusion se describe cada andlisis de la evaluacion financiera del proyecto.

Por ultimo, se establecen las Conclusiones, donde se exponen los principales resultados
obtenidos en la investigacion, en base a esto se redactan las Recomendaciones con las
respectivas sugerencias para acciones futuras o mejoras, seguido de la Bibliografia, que incluye
todas las fuentes bibliograficas utilizadas y citadas para respaldar la investigacion y los Anexos,
que sirven como soporte y complemento adicional a la investigacion como documentos, tablas,

graficos, entre otros.



4. Marco Tedrico
4.1. Marco Referencial

Blacido et al. (2020) en su investigacion “Estudio de prefactibilidad de infusién hecha
a base de cascarilla de cacao” de la Universidad San Ignacio de Loyola; Lima-Peru, sostienen
que a pesar de que existe un oligopolio ejercido por dos grandes marcas, en dicho pais existe
una gran apertura para nuevas empresas en el mercado de las infusiones, mismo que se
encuentra en alto crecimiento.

El presente trabajo se realizéd con la finalidad de estudiar la factibilidad de un producto
diferenciado e innovador, aprovechando asi una oportunidad en el mercado mediante el uso de
la céscara de cacao, considerado como un insumo organico y con un gran aporte nutritivo para
la elaboracion de infusiones. (p. 3-4)

Sandoval y Barrero (2021), en su trabajo denominado “Estudio de factibilidad para la
produccion de bebida (infusidon-té) como alternativa de la actividad cafetera a partir de la cereza
del café”, de la Universidad Nacional Abierta y a Distancia de la ciudad de Bogota en Colombia,
han evidenciado que en el municipio de Tena — Cudinamarca, en las fincas cafeteras la cereza
del café por lo general es utilizada como un abono y esto da como resultado que se genere
contaminacion, por ende el proyecto estd elaborado con el fin de aprovechar el subproducto del
café para la preparacion de una infusion y asi general beneficios tanto para la salud y la
economia de los consumidores, ademas este estudio pretende generar conciencia y desarrollar
un sistema novedoso para disminuir el impacto en el medio ambiente, de igual manera ayudar
a los productores de la zona gracias a la creacion de una nueva unidad productiva. (p. 12)

Bravo Garcia (2022), en su investigacion titulada “Elaboracion de un estudio de
factibilidad para la creacion de una microempresa productora de té de hoja de guanibana
(Annona muricata) y su comercializacion en la ciudad de Santo Domingo” de la Universidad
Técnica de Ambato del Ecuador, sostiene que la produccion de té e infusiones en nuestro pais
es un mercado oligopolio, ya que, no son existen muchas empresas que se dedican a la inversion
en lo que respecta a la transformacion y elaboracion de una bebida aromatica a base de las hojas
de guandbana sino que mas bien se genera solo importancia a otros tipos de t¢ como de las
plantas mas comunes. Ademas, menciona que a pesar de la riqueza del Ecuador en cuanto a las
plantas aromaticas y medicinales estas no son aprovechadas debido a una escaza investigacion
sobre sus beneficios, como consecuencia se genera un predominio en aquellos sabores
tradicionales. Es por ello que la finalidad de este estudio es el desarrollo de un nuevo producto
innovador como es la infusion elaborada con las hojas de guanabana y determinando asi que si

es factible la implementacion de este emprendimiento en el mercado ecuatoriano. (p. 14)



Ayo Frias (2022), en su trabajo titulado “Estudio de factibilidad para la agro
industrializacion de la flor de Jamaica para infusiéon” de la Universidad Central del Ecuador,
sostiene que la poblacion ecuatoriana busca alternativas para el cuidado de su salud es por ello
que existe una preferencia por el consumo de la infusiones, mismo que ha ido en aumento, esto
ha dado como resultado que varias empresas elaboren productos usando las flores deshidratada
(secas) para la preparacion de bebidas aromaticas. Por lo tanto, este estudio tiene como objetivo
identificar la viabilidad de introducir al mercado una infusién a base de la flor de Jamaica y
ofrecer al consumidor una opcion saludable para la comunidad, ademas est4 enfocado en buscar
alternativas para impulsar la produccion y el desarrollo de productos nuevos. (pp. 1-3)

Pineda Gualan (2019) en su investigacion denominada “Proyecto de factibilidad para
la creacion de una empresa productora de las hojas de higo con miel de abeja en sobres
autofiltrantes en el canton Santa Isabel provincia del Azuay y su comercializacion en la ciudad
de Loja” afirma que en un entorno altamente cambiante y globalizado surge la creacion de
nuevos productos y servicios para satisfacer la demanda de una sociedad moderna, es por ello
que las empresas estan en constante busqueda de transformaciones y estrategias para destacar
en un mercado competitivo. El presente trabajo se desarrolla con la finalidad de estudiar la
viabilidad de la creacion de una empresa, la cual ofrece un producto natural como son las hojas
de higo con miel de abeja en sobres auto filtrantes, como alternativa para las personas en
condiciones de salud como el sobrepeso, la presion alta y triglicéridos, también contribuir con
este proyecto al mejoramiento socioecondomico regional y nacional (p. 6).

Abad Abad, (2019) “Estudio de factibilidad para la creacion de una empresa productora
de infusiones a base de la pulpa de café en el canton Palanda y su comercializacion en la ciudad
de Loja” de la Universidad Nacional de Loja, sostiene que el consumo en exceso del café trae
consigo repercusiones a la salud debido a su alto contenido de cafeina, es por ello que este
trabajo pretende ofrecer una alternativa saludable como es una infusion a partir de la pulpa del
café, con esta idea se pretende saber su factibilidad para la implementacion de una empresa
productora que ofrezca al consumidor lojano un producto nuevo y beneficiosos para el cuidado

de la salud y asi mismo generar ganancias mediante su implementacion (p. 2-4).



4.2. Fundamentacion tedrica-cientifica
4.2.1. Proyectos de Inversion

Un proyecto de inversion puede definirse como un plan que se elabora de manera
detallada y que tiene como finalidad determinar su rentabilidad econdémica en funcion de los
recursos asignados, estos proyectos buscan dar solucién a una necesidad de forma segura y
econdmicamente viable (Baca Urbina, 2013, p. 2).

Por otro lado, un proyecto de inversion se define como la recopilacion de informacion,
la cual servird para una adecuada toma de decisiones en cuanto a la designacion de recursos
tales como: humanos, materiales y econémicos, a cierta actividad productiva, con el fin de
garantizar que exista rentabilidad, teniendo en cuenta el impacto en la sociedad, la naturaleza y
el ser humano (Pasaca, 2017, p. 15).

4.2.2. El Ciclo de los Proyectos

Citando a Pasaca (2017), la formulacion y evaluacién de determinado proyecto
comprende ejecutar una serie de actividades, las cuales seran cuidadosamente seleccionadas y
evaluadas “para el proyecto que serd ejecutado y sometido al final de su vida 1til a una
evaluacion ex - post y post -posterior, con cuyas conclusiones se podrd orientar a nuevos
proyectos”. El ciclo de un proyecto se basa en tres etapas que se describen a continuacion:

4.2.2.1. Etapa de Pre inversion.

Esta etapa esta constituida por la formulacion y evaluacion ex — ante, en donde se inicia
con la idea y la toma de decision para dar inicio al proyecto, la cual consiste en un proceso de
retroalimentacion, en donde el objetivo es la definicién y optimizacion de ciertos aspectos del
mercado, aspectos financieros y técnicos, que son utiles para especificar el montaje del
proyecto, planes de inversion, asimismo en donde se destaca la necesidad de los insumos,
necesidades de entrenamientos, entro otros (Pasaca, 2017, p. 18). Esta etapa esta constituida
por cuatro fases, estas son:

4.2.2.1.1. Identificacion de ldeas Bdasicas de Proyectos. Segun Pasaca (2017), los
proyectos surgen de la necesidad del hombre, dichas necesidades se han cubierto con
satisfactores, y la calidad de estos ha llevado al hombre a crear proyectos que den soluciéon a
necesidades, con el fin de obtener una rentabilidad que de paso a mejor el nivel de vida. Aqui
se realiza un diagnostico inicial, en donde se delimita el problema u oportunidad que se pretende
dar solucion para su aprovechamiento o satisfaccion.

4.2.2.1.2. Estudio a nivel de perfil. en esta fase se busca conocer aspectos que den

paso a un criterio técnico, en donde es necesario identificar los beneficios y costos de la idea



seleccionada, para ello se debe tener en cuenta un analisis de ciertos estudios como: de mercado,
técnico, financiero y evaluacion financiera (Pasaca, 2017, p. 22).

4.2.2.1.3. Estudio Prefactibilidad o Proyecto Preliminar. en esta fase se examinan
con mayor detalle las opciones que previamente se consideraron viables desde la perspectiva
técnica, econdmica y social.

4.2.2.14. Estudio de Factibilidad. se realiza un analisis minucioso para cuantificar
de manera mas precisa los beneficios y costos asociados a la ejecucion de la idea seleccionada
en la etapa anterior. Se debe tener en cuenta factores como: la infraestructura fisica, el tamatfio,
la localizacion y la operacion del proyecto. (Pasaca, 2017, p. 23).

4.2.2.2. Etapa de Inversion.

En palabras de Pasaca (2017), decidir invertir implica haber evaluado la opcion de
aceptar o cambiar la alterativa, el rechazo o aplazamiento de la inversion deberia haberse
identificado en las etapas anteriores. Se debe tomar en cuenta:

4.2.2.2.1. Proyectos de ingenieria. en base a los estudios realizados en la etapa
anterior se materializa la obra fisica, para ellos es necesario elaborar programas arquitectonicos,
realizar estudios de ingenieria y de especialidades del proyecto.

4.2.2.2.2. Negociacion del Financiamiento. denominados también requerimientos
financieros, es fundamental conocer las opciones de crédito disponibles tanto en el mercado
nacional como internacional, asi como también obtener informacién detallada sobre aspectos
juridicos, organizativos y técnicos, tasas de interés, plazos de amortizacion, etc.

4.2.2.2.3. Implementacion. se implementa en la practica lo que se planted
tedricamente en el proyecto, dando inicio a las actividades de la unidad productiva con todos
los recursos necesarios para su funcionamiento. Se realizan pruebas para asegurar la
optimizacion del trabajo y prevenir cualquier desajuste durante la fase operativa, para ello se
debe disefiar un cronograma detallado de actividades y el tiempo establecido. (p. 24)

4.2.2.3. Etapa de Operacion.

En la opinion de Pasaca (2017), en esta parte del proyecto se da paso a las operaciones
de la empresa, se producen los beneficios que fueron proyectados durante etapa anterior, se
debe tomar en consideracion lo siguiente:

4.2.2.3.1. Seguimiento y Control. se realiza para identificar posibles desviaciones
en la programacion inicial de un proyecto, con la finalidad de implementar medidas correctivas
de manera oportuna para mitigar los impactos negativos que puedan producir atrasos o

aumentar costos debido a problemas imprevistos.



4.2.2.3.2. Evaluacion ex — post. este es un proceso que se lleva a cabo justo después
de finalizar el proyecto, con el fin de verificar la efectividad de las actividades en relacién con
los objetivos establecidos.

4.2.2.3.3. Evaluacion post — posterior. se lleva a cabo afios después de haber
cubierto todos los costos y obtenido todos los beneficios una vez que el ciclo de vida haya
concluido. (p. 25-26)

Estructura del Proyecto de Inversion
4.2.3. Estudio de Mercado

De acuerdo con Pasaca (2017), en este apartado, es indispensable llevar a cabo un
analisis exhaustivo de los factores que inciden directamente al producto, un estudio de mercado
analiza: el producto, la demanda, la oferta y la comercializacion. Esto con la finalidad de
conocer el posicionamiento del producto en su fase de introduccion en el mercado, es decir
medir el nivel de aceptacion en el mercado (p. 31).

Segtin el autor mencionado, se deben considerar los elementos que se mencionan a
continuacion:

4.2.3.1. Informacion Base. Es el conjunto de informacion fundamental que se
recopila en fuentes primarias, datos que se recopilan mediante técnicas de investigacion.

4.2.3.2. Producto Principal. Se describe de manera detallada las caracteristicas
del producto que la nueva unidad productiva elaborara para satisfacer las necesidades del
consumidor. Se recomienda incluir un dibujo que ilustre de manera clara dichas caracteristicas.

4.2.3.3. Producto Secundario. Se refiere a los productos obtenidos de los
residuos de materia prima. No todos los proyectos generan productos secundarios.

4.2.34. Productos Sustitutos. Son aquellos productos que pueden sustituir al
producto principal en términos de satisfaccion de necesidades.

4.2.3.5. Productos Complementarios. Hace referencia a los productos que se
utilizan en conjunto con el producto principal.

4.2.3.6. Mercado Demandante. Se define de manera precisa quienes seran los
consumidores del producto, para ello es fundamental identificar las caracteristicas similares
entre estos a través de una apropiada segmentacion del mercado, considerando aspectos como:
sexo, ingresos, edad, ubicacion geografica, etc. (p. 32-45)

4.2.3.7. Analisis de la Demanda. Citando a Pasaca (2017), es un estudio que
permite entender la situacion de la demanda de un producto, en donde se examina el mercado
potencial para identificar la demanda no cubierta o insatisfecha, esto determinaré la base del

proyecto. Ademads, menciona que, la demanda es considerada como “cantidad de bienes o
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servicios que un mercado estd dispuesto a comprar para satisfacer una necesidad a un precio
dado”. (p. 45). El autor mencionado, considera la demanda de la siguiente manera:
4.2.3.7.1. Demanda Potencial. se refiere a la cantidad maxima de bienes o
servicios que un consumidor estd dispuesto a adquirir.
4.2.3.7.2. Demanda Real. es la cantidad que realmente se consume de un
determinado producto o servicio
4.2.3.7.3. Demanda Efectiva. hace referencia a la cantidad de bienes o servicios
especificos requeridos por el mercado, se conforma por aquellos que tienen capacidad e
intencion de adquirirlo.
4.2.3.7.4. Demanda Insatisfecha. se refiere a la cantidad de bienes o servicios que
el mercado no ofrece en cantidad suficiente para satisfacer a los consumidores. (p. 46)
4.2.3.8. Estudio de la Oferta. Es la cantidad de bienes o servicios que los
productores ponen a disposicion en el mercado en un momento y precio especifico. Pasaca
(2017), recalca que las clases de oferta mas utilizadas son:
4.2.3.8.1. De Libre Mercado. en este tipo de oferta, la cantidad de oferentes de un
mismo producto y estd determinada principalmente por la calidad, beneficios y precio.
4.2.3.8.2. Oligopdlica. en este caso, el mercado esta controlado por un nimero
reducido de productores, los cuales tienen la capacidad de imponer sus condiciones en cuanto
a cantidad, calidad y sus precios.
4.2.3.8.3. Monopdlica. aqui un solo productor tiene el control total del mercado,
este productor establece sus propios términos en cantidad, calidad y precio. (p. 50-51)
4.2.3.9. Balance Demanda — Oferta. Es la comparacion entre la cantidad de
bienes o servicios que los consumidores desean adquirir y la cantidad disponible para la venta
en el mercado.
4.2.3.10. Comercializacion del Producto. Se refiere al proceso que se realiza para
la promocion, distribucidon y venta de un producto o servicio. (p. 53)
4.2.3.10.1. Mezcla integrada de marketing. Citando a Kotler y Armstrong (2013),
el marketing mix o también conocidas como las 4P’s, se refiere a un conjunto de
herramientas que una empresa puedo combinar para generar una respuesta o reaccion que
desea en su mercado meta.
e Producto: son los bienes o servicios que la unidad productiva ofrece al mercado
objetivo.

e Precio: cantidad de dinero que el consumidor paga por el producto.
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e Plaza: actividades en relacion para que el producto esté al alcance del
consumidor.

e Promocion: actividades que informan al cliente sobre el producto y los
convencen para su compra. (p. 48-49)

4.2.3.11. Analisis de la Situacion Base. Conforme indica Pasaca (2017), este
analisis brinda la informacion para conocer y evaluar como se encuentra actualmente el
producto en el mercado antes de la implementacion del proyecto que se esta desarrollando.
Después de realizar el estudio, se obtiene datos e informacion importante que ayudan a decidir
si se procede o no con el proyecto. (p. 54)
4.2.4. Estudio Técnico

El presente estudio se refiere a los requerimientos esenciales para el proceso de
produccion, este abarca aspectos claves como la tecnologia necesaria, el espacio fisico
requerido y los recursos humanos indispensables para su funcionamiento. En este contexto, se
analizan elementos fundamentales como: tamafio y localizacion, ingeniera del proyecto y el
disefio organizacional (Pasaca, 2017, p.54).

4.2.4.1. Tamaiio y Localizacion.

4.2.4.1.1. Tamaiio. De acuerdo con, Pasaca (2017) se refiere a la capacidad
productiva que la empresa tendra durante su periodo de operacion, misma que se mide mediante
la cantidad de unidades que se producen en un afio. Para ello se debe tener en cuenta los
siguientes aspectos:

e Capacidad Instalada: rendimiento maximo que alcanza el componente
tecnologico en un periodo determinado.

e Capacidad Utilizada: refleja el nivel de rendimiento que trabaja la maquina, la
misma que se determina por el nivel de demanda que se cubrird en un cierto
tiempo.

e Reservas: es la capacidad de produccion que no se utiliza y se mantiene en
espera de que las condiciones del mercado incrementen la produccion.

e Capacidad Financiera: se determina las condiciones financieras disponibles ya
sea mediante capital propio o a través de un crédito en entidades financieras. (p.
55-57)

4.2.4.1.2. Localizacion
Pasaca (2017) enuncia que, la localizacion se refiere al lugar en donde operara la nueva

empresa, y se debe basar en los siguientes aspectos:
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e Micro localizacion: lugar exacto donde se ubicard la unidad productiva dentro
del mercado local.
e Macro localizacion: es la ubicacion dentro de un espacio mas amplio, local,
regional y nacional.
e Factores de Localizaciéon: son todos los aspectos que permiten el adecuado
funcionamiento de la unidad productiva como: el abastecimiento de la materia
prima, mano de obra disponible, servicios basicos, entre otros. (p. 57-60)
4.2.4.2. Ingenieria del Proyecto
En palabras de Pasaca (2017) esta parte se considera todos los recursos fisicos que se
requieren para la produccion, se toma en cuenta aspectos relacionados tanto a la instalacion
como el funcionamiento de la planta, se indica el proceso productivo, ademas la maquinaria y
equipo de la unidad productiva, el autor toma en cuenta lo siguiente:
4.2.4.2.1. Componente Tecnologico. Se refiere a el equipo y maquinaria
necesarios, asi como también las herramientas apropiadas para el proceso de produccion.
4.2.4.2.2. Infraestructura Fisica. Son las instalaciones fisicas requeridas para dar
cumplimento a las actividades operativas de la empresa.
4.2.4.2.3. Distribucion de la Planta (Maquinaria y Equipo). Es el ordenamiento
de los elementos requeridos en el espacio fisico, para una adecuada distribucion se toma en
cuenta aspectos como el control, movilidad, distancia, la seguridad, flexibilidad y el espacio.
4.2.4.2.4. Proceso de Produccion. Detalla o se describe los procedimientos
empleados para transformar la materia prima en productos terminados.
a. Diseiio del producto: se debe describir las caracteristicas del producto principal del
proyecto, su disefio debe estar en funcion de las expectativas del consumidor (gustos
y preferencias) para satisfacer su necesidad.
b. Flujograma del proceso: el mismo autor sefala que, es una herramienta mediante

la cual se detallan cada una de las actividades y su secuencia del proceso productivo.

(p. 60-66)
4.2.4.3. Disefio Organizacional
4.2.4.3.1. Base Legal. Se busca la viabilidad del proyecto conforme a la normativa

legal vigente que lo regulan, se deben considerar las leyes laborales, aportaciones, entre otras
obligaciones a nivel laboral, aqui se determina también el tipo de organizacion juridica y los
requisitos exigidos por la ley (Pasaca, 2017, p. 68).

4.2.4.3.2. Filosofia Empresarial
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Cordoba (2011) menciona que, una empresa para poder cumplir con sus objetivos debe

implementar una adecuada planificacién, misma que tiene como fin desarrollar y mantener a la

empresa, orientando su operacion en cuanto a la toma de decisiones y el comportamiento de la

misma. El autor sefala que esta planificacion debe estar guiada por los siguientes principios

fundamentales como la mision, vision, objetivos y estrategias, a continuacion, se describen:

e Mision: se define como la razén de ser de una empresa, es decir, su
propdsito, explica por qué existe y su funcién principal.

e Vision: es a lo que aspira llegar la empresa en un futuro, es una guia para la
direccion de la empresa.

e Valores: son los principios que guian el comportamiento de la unidad
productiva, mismos que estan reflejados en su cultura organizacional.

e Objetivos: se refiere a los resultados especificos que la empresa pretende
alcanzar en un tiempo determinado.

o [Estrategias: son aquellos medios que utiliza la empresa para poder lograr
sus objetivos. (p. 163-164)

e Politicas: son directrices que guian el comportamiento de los colaboradores.

4.2.4.3.3. Estructura Empresarial. En palabras de Pasaca (2017), para la adecuada

asignacion de funciones y responsabilidades es esencial determinar una estructura organizativa,

la cual se ilustra en organigramas, se complementa con manuales de funciones, y esta

relacionada con la departamentalizacion de la empresa. El autor, enuncia los siguientes niveles

jerarquicos, mismos que se deben realizar acorde al tipo de compaiiia.

Niveles Jerarquicos de Autoridad.

Nivel Legislativo: nivel maximo de direccion en una empresa, se encarga de
dictar politicas y reglamentos. Estd compuesto por el propietario de la empresa,
denominados junta general de socios o accionistas.

Nivel Directivo: estd representado por el directorio, actia como vinculo entre
los socios y el personal de la empresa.

Nivel Ejecutivo: este compuesto por el gerente-administrador, quien es
responsable de la gestion operativa de la empresa.

Nivel Asesor: constituido por un 6rgano colegiado, el cual se encarga de orientar
las decisiones que requieren tratamiento especial.

Nivel de Apoyo: comprende todos los puestos que estan estrechamente

vinculados con las actividades administrativas.
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e Nivel Operativo: constituye los puestos de trabajo que estan relacionados
directamente con la planta productiva. (p. 69-70)
4.2.4.3.4. Organigramas. Es una herramienta esencial para representar
graficamente la estructura organizativa de la empresa, entre estos se encuentra: el organigrama
funcional, estructural y posicional (Pasaca, 2017, p.70).
4.2.4.3.5. Manual de Funciones. Es un documento que sirve como una guia basica
para el empleador, puesto que detalla cada uno de los puestos de trabajo con sus respectivas
funciones que se deben cumplir, como la identificacion del puesto, tareas principales y
secundarias, responsabilidad y requerimientos. (Pasaca, 2017, p. 73-74)
4.2.5. Estudio Financiero
4.2.5.1. Inversiones y Financiamiento
4.2.5.1.1. Inversiones. Para Pasca (2017), son todos los gastos que incurren durante
la fase operativa de un proyecto, representado por aquellos desembolsos de efectivo en la
adquisicion de los activos como terreno, maquinas, gastos de constitucion, capital de trabajo,
entre otros. A continuacién, dicho autor define los siguientes:
» Inversiones en Activos Fijos: son los vienen tangibles que seran utilizados para
el proceso de produccion.
= Depreciacion de los activos: es un costo que refleja el deterioro de los
activos los activos a lo largo de su vida 1til.
» Inversiones en Activos Diferidos: son aquellos costos que se generan por
requerimiento de activos intangibles.
» Inversiones en Capital de Trabajo: se refiere a los recursos necesarios para
cubrir el costo total de produccion. (p. 75-84)
4.2.5.1.2. Financiamiento. Se busca la fuente de financiamiento necesario para
iniciar el proyecto, el autor destaca dos tipos de financiamiento, mediante fuentes internas que
es el capital aportado por los socios y mediante una fuente externa, que son por las entidades
financieras. (Pasaca, 2017, p.89)
4.2.5.2. Analisis de Costos
Para Pasaca (2017), este andlisis utiliza la contabilidad de costos con la finalidad de
manejar los costos totales de produccion, determinando asi el costo real para la produccion de
un bien o servicio.
4.2.5.2.1. Costo Total de Produccion. Se compone del costo de produccion y los
costos operativos (Pasaca, 2017, p. 91).

Formula:
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CTP =CP + CO
En donde:
CTP = Costo Total de Produccion
CP = Costo de Produccion o Fabricacion
CO = Costo de Operacion
4.2.5.2.2. Costo Unitario de Produccion. Pasaca (2017), enuncia que se establece

un costo por cada unidad que se produce, para ello se utiliza la siguiente formula:

En donde:

CUP = Costo Unitario de Produccion

CTP = Costo Total de Produccion

NUP = Numero de Unidades Producidas

4.2.5.3. Determinacion de Ingresos

4.2.5.3.1. Establecimiento del Precio de Venta. Pasaca (2017), sostiene que para
establecer el precio se toma como base el costo total de produccion al mismo que se le afiade
un margen de utilidad. Ademas, destaca los siguientes métodos:

a. Método Rigido: también denominado método del costo total, puesto que se
determina el costo total para posterior a esto sumar un margen de utilidad, su
formula es:

PVP = CUP + MU

En donde:

PVP = Precio de venta al publico

CUP = Costo Unitario de Produccion

MU = Margen de utilidad.

b. Método Flexible: se toman en cuenta varios elementos del mercado, como:
precios, sugerencias, condiciones de demanda, etc.

c. Precio Ajustado: este se utiliza cuando los precios no son aplicables en el
mercado por ellos se ajusta a un valor manejable. (p. )

4.2.5.3.2. Ingresos. Un aspecto importante para determinar la viabilidad
econdmica de un proyecto son los ingresos, que se definen como la entrada de efectivo que se
recibe por la venta de los productos o servicios. (Sapag Chain, 2011, p. 220)

4.2.54. Presupuesto Proyectado
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Segun lo expresado por Pasaca (2017), es una herramienta financiera que permite
estimar los ingresos que se obtendra del proyecto asi mismo los costos que se generaran, es
fundamental para la toma de decisiones (p. 95).

4.2.5.5. Estado de Pérdidas y Ganancias.

Este estado muestra las utilidades de la empresa mediante la comparacion de los
ingresos y egresos, ademas se toman en cuenta también los valores a cubrir por cargas
tributarias (Pasaca, 2017, p. 97).

4.2.5.6. Determinacion del Punto de Equilibrio

De acuerdo con Pasaca (2017), se refiere al punto de produccion en el que los ingresos
cubren en su totalidad a los egresos, por ende, no existe ni perdida ni ganancias, es decir que
existe un equilibro entre los contos e ingresos, mismo que se puede representar graficamente y
se calcula mediante varios métodos como:

1. En funcion de las ventas: toma en cuenta el volumen de ventas y el ingreso que

este genera.
CFT

1-(r)

PE =

En donde:
PE = Punto de Equilibrio
CFT = Costo Fijo Total
1 = Constante
CVT = Costo Variable Total
VT = Ventas Totales
2. En funcion de la capacidad instalada: determina el porcentaje de capacidad al que

la maquina debe trabajar.

CFT

PE =y —crv

x100

En donde:
PE = Punto de Equilibrio
CFT = Costo Fijo Total
VT = Ventas Totales
CVT = Costo Variable Total
3. En funcién de la produccion: se toma como base el volumen de produccion y

obtener la cantidad minima de produccion (99-101)
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g CFT
~ PVu - Cvu

En donde:
PVu = Precio de Venta Unitario

Cvu = Costo Variable Unitario

CFT

PE = N°de Unidades Producidas

4.2.6. Evaluacion Financiera
4.2.6.1. Flujo de Caja. Es la diferencia entre los ingresos y egresos, los cuales
inciden de manera directa la capacidad de una empresa para saldar una deuda o adquirir nuevos
activos (Pasaca, 2017, p. 109).
4.2.6.2. Valor Actual Neto. En palabras de Pasaca (2017), es un indicador que
ayuda a determinar el valor los beneficios después de que se recupera la inversion. Para su
calculo se utiliza la siguiente formula:
VA=FC(1+i)™
VANP = (XVA,") — Inversién
En donde:
FN = Flujo Neto
i = Tasa de Interés
n = Afo del Periodo
VANP = Valor Actual Neto del Periodo
Y. VAN = Sumatoria de Valor Actual
Los criterios de decision son:
e Siel VAN resulta positivo (mayor a 0), el proyecto se acepta
e Siel VAN resulta negativo (menor a 0), el proyecto se rechaza
e Siel VAN es igual a 0, la inversion depende del inversionista. (p. 112)
4.2.6.3. Tasa Interna de Retorno. Pasaca (2017), sefiala que es la tasa de interés
que ayuda a evaluar la rentabilidad que se obtiene en una inversion, se hace uso de la siguiente

formula para su calculo:

VAN Tm )

TIR=T DT
m + (VAM Tm — VAN TM

En donde:
TIR = Tasa Interna de Retorno
Tm = Tasa menor
DT = Diferencia de Tasas
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VAN Tm = Valor Actual a la Tasa menor
VAN TM = Valor Actual a la Tasa Mayor
Se considera los siguientes criterios:
e SilaTIR es mayor al costo de oportunidad o capital, el proyecto se acepta
e SilaTIR es menor que el costo de oportunidad, el proyecto se rechaza
e SilaTIR esigual que al costo de oportunidad, depende del inversionista (p. 115)
4.2.6.4. Relacion Costo — Beneficio. Como expresa Pasaca (2017), mide el

rendimiento por cada moneda que se invierte, la formula que se utiliza es la siguiente:

YIngresos Actualizados>
Y'Costos Acutalizados

RBC = (
Se basa en los siguientes aspectos:
e Silarelacion es igual a 1, es indiferente el proyecto
e Silarelacion es mayor a 1, es rentable el proyecto
e Silarelacion es menor a 1, no es rentable el proyecto.
4.2.6.5. Periodo de Recuperacion de Capital. Segliin lo sefialado por Pasaca
(2017), el PRC sirve para conocer el tiempo en que se recuperara la inversion inicial, para su

calculo se toma en cuenta los valores del flujo de caja y el monto de la inversion. Su férmula

€S

Inversion — ZFASI)

PRC = ASI + ( FNASI

En donde:
ASI = Afio que Supera la Inversion
Y FASI = Sumatoria de flujos hasta el ASI
FNASI = Flujo Neto del ASI
4.2.6.6. Analisis de Sensibilidad. Tal como expresa Pasaca (2017), este analisis
permite identificar como ciertos factores pueden afectar al éxito del proyecto, puesto que evalta
que tan sensible es el proyecto a cambios en el aumento de costos y en la disminucion de
Ingresos.
Su decision se basa en los siguientes criterios:
e Siel coeficiente es mayor a 1, es sensible el proyecto, los cambios pueden
anular o reducir su rentabilidad
e Si el coeficiente es menor que 1, no es sensible el proyecto, los cambios no

afectan
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e Siel coeficiente es igual a 1, no existen efectos en el proyecto.
4.2.7. Resenia Historica Sobre el Té y las Infusiones

Las plantas aromaticas y medicinales a lo largo de los afios han sido utilizadas como
una alternativa para el cuidado de la salud de la poblacion, de acuerdo con Chanthasri et al.
(2021):

El 10% y 80% de la poblacion mundial, incluyendo los paises en vias de desarrollo e
industrializados han utilizado las plantas medicinales para tratar enfermedades, u otras
afectaciones esto debido a los antioxidantes que contienen las plantas. (p. 1)

Ademas, Gomez, et al. (2018) mencionan que en la actualidad ha aumentado el consumo
de las infusiones a base de hierbas, ya sea, hierbas frescas, secas y en forma de bolsitas para su
comercializacion, siendo utilizadas como parte de la medicina tradicional debido a los
beneficios y propiedades que estas poseen, puesto que ayudan a calmar o curar malestares o
dolencias, en lo que respecta a sus propiedades curativas que se atribuyen a estas hierbas es a
los componentes que estas tienen como: componentes bioactivos, ademas algunas de estas son
antioxidantes, antimicrobianas, analgésicas y antiinflamatorias. (p. 27)

4.2.8. Definicion de Infusion

Una infusion es una “bebida que se obtiene de diversos frutos o hierbas aromaticas,
introduciéndolos en agua hirviendo” (Real Academia Espafiola, 2023)

4.2.9. Propiedades Benéficas de las Infusiones

Las infusiones ofrecen una amplia variedad de beneficios para la salud, las propiedades
dependeran de que tipo de planta se prepare y los beneficios de cada una de estas, al consumir
este tipo de bebidas como alternativa natural y saludable puede mejorar la salud en general,
como afirma Yu (2021):

Las plantas medicinales han sido utilizadas por mucho tiempo como un recurso seguro,
efectivo y sostenible como antioxidantes naturales debido a sus compuestos fenolicos,
contribuyendo asi a la reduccién de muchas afecciones patologicas.

Se dice que las infusiones, las hojas o los aceites de algunas especies funcionan como
terapia para varias enfermedades anticancerigenas, antidiabéticas, gastrointestinales,
antimicrobianas, antiinflamatorias, entre otras. (p. 1)

4.2.10. Industria de Alimentos y Bebidas

El sector de alimentos y bebidas en el Ecuador representa gran aporte para el desarrollo
social y economico, en donde se evidencia un crecimiento a grandes escalas, representado por
el 44,44% de la produccion de la industria manufacturera, situandose asi, como la industria mas

relevante y dindmica del pais (Ekos, 2023).
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5. Metodologia
5.1. Tipo de Investigacion

El presente proyecto se basa en una investigacion de caracter exploratoria-descriptiva.
Es de tipo descriptiva y se fundamenta en una investigacion transversal simple, puesto que, se
define el por qué realizamos el presente proyecto, tomando en cuenta las caracteristicas de la
poblacién en estudio. Asimismo, es exploratoria, ya que, aborda un tema no estudiado
previamente y se centra en descubrir informacion relevante sobre los aspectos fundamentales
del proyecto.

5.2. Enfoque de la Investigacion

La presente investigacion adopta un enfoque mixto, tanto cualitativo como cuantitativo
no experimental. Es cualitativo puesto que, se recopilé informacion necesaria para el desarrollo
del presente proyecto y es cuantitativo no experimental, ya que, se utilizaron datos estadisticos.

5.3. Métodos
5.3.1. Método Inductivo

Este método parte de algo particular para llevar a conclusiones generales, por ende, se
utiliz6 al momento de realizar el estudio de mercado, ya que, se obtendra informacion especifica
mediante la encuesta, misma que ayudardan a determinar gustos y preferencias de los
consumidores.

5.3.2. Método Deductivo

Este método se baso en la obtencion de informacion sobre cada uno de los temas que se
abordan en los cuatro estudios del presente proyecto y de esta manera llevar a cabo la
investigacion.

5.3.3. Método Estadistico

Este método se utilizo para la tabulacion y el andlisis de las encuestas aplicadas a las
familias de la ciudad de Loja, mediante una representacion de cuadros y graficas de los
resultados obtenidos.

5.3.4. Método Analitico

Este método se uso para el andlisis e interpretacion de datos de las encuestas, asi como
también de los resultados, y para el andlisis de la informacion de los cuatro estudios que se
realizaron en el presente proyecto.

5.3.5. Método Matemdtico
Este método se aplicd para realizar el estudio econémico y en la evaluacion financiera

para determinar la factibilidad o no del proyecto.
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5.4. Técnicas

Para el levantamiento de la informacion del fendmeno de estudio se utilizaron las

siguientes técnicas de investigacion.
5.4.1. Revision Bibliogrdfica

Se empled para fundamentar y sustentar la investigacion mediante la recopilacion de

informacion referente al tema de estudio, mediante libros, articulos, revistas y tesis.
5.4.2. Encuesta

Esta técnica se aplico a las familias de la ciudad de Loja, a una muestra de 400, con el
propoésito de obtener informacion primaria sobre los gustos y preferencias de los clientes,
ademads para determinar la demanda y oferta del producto, y conocer las caracteristicas del
mercado.

5.4.3. Entrevista

Se hizo uso de esta técnica para recopilar informacioén acerca de los oferentes del
producto que se pretende lanzar al mercado y a los proveedores de la materia prima.

5.5.Procedimiento

Para llevar a cabo la presente investigacion se realizd6 mediante recopilacion de
informacion sobre la historia del uso de plantas medicinales como la buscapina e informacion
pertinente sobre los cuatro estudios a elaborarse.

Se llevé a cabo un andlisis de mercado mediante la utilizacion de técnicas de
investigacion, como encuestas y entrevistas, para recopilar con el fin de calcular la oferta y
demanda. Seguidamente se plante6 estrategias de Marketing Mix o 4Ps, con el fin de entender
las expectativas de los consumidores con respecto a nuestro producto.

Luego, se realizd un estudio técnico para determinar la ubicacion de la planta, su
tamafio, la ingenieria del proyecto y la estructura organizativa de la empresa.

A continuacion, se llevo a cabo un andlisis financiero para calcular la inversion necesaria
y como se financiaria el proyecto. También se elaborara los presupuestos de costos e ingresos,
y la elaboracion de estados financieros.

Finalmente, se efectu¢ la evaluacion financiera para determinar la factibilidad del
proyecto mediante indicadores financieros como: el Valor Actual Neto (VAN), la Tasa Interna
de Retorno (TIR), el Periodo de Recuperacion de Capital, la Relacion Beneficio Costo y el
Andlisis de Sensibilidad (AS)
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6. Resultados
6.1. Informacion Base

Determinacion del Tamafio de la Muestra

En el desarrollo del estudio se tomara en cuenta como punto estadistico base los datos
registrados en el tltimo censo poblacional por parte del INEC en el afio 2022 de la poblacion
urbana de la Ciudad de Loja, para luego realizar la respectiva proyeccion para el afio 2023 y
determinar asi la muestra representativa de dicha poblacion.

Para la proyeccion se toma en cuenta la tasa de crecimiento poblacional del 1,38%, a
continuacion, se representa:

Proyeccion de la Poblacion
Tabla 1
Proyeccion de la Poblacion Urbana de la Ciudad de Loja

Afo Poblacion Urbana
2022 214.296
2023 217.248

Nota. Datos obtenidos del Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, 2022

Numero de Familias

El producto que se va a comercializar son tés a base de la planta de buscapina, el cual
es un producto de consumo familiar, por lo tanto, la poblaciéon de estudio son las familias
(hogares) de la ciudad de Loja. Para ello se toma en cuenta la poblacién proyectada para el afio
2023, que son 217.248 habitantes y se divide para 3.32 (miembros promedio por familia), dato
determinado por el INEC para la ciudad de Loja, obteniendo un resultado de 65.436 familias.
Tabla 2
Familias de la Ciudad de Loja

ARO Poblacion Urbana Poblacion por Familias
2022 214.296 64.547
2023 217.248 65.436

Nota. Datos obtenidos del Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, 2022

Muestra

En lo que corresponde al tamafio de la muestra de la poblacion bajo estudio, se hizo un
muestreo con los datos respectivos a la poblacion de la Ciudad de Loja que son: 65.436 familias,
con un rango de confiabilidad de 50%, y un margen de error de 0,5%.

Formula:
zz*p*q*N
_ez(N—l)'l'Zz*p*q

n

En donde:
N = tamafio de la poblacion 65.436
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Z = 1.96 nivel de confianza
e = margen de error (0,05)
p= proporcion de aceptacion (0,5)
g= Diferencia de la certeza (0,5)
(1,96)? = 0,5 * 0,5 * 65.436.

™= 10,05)2(65436 — 1) + (1,96)2 # 0,5 0,5

~ 3,8416 * 0,5 * 0,5 * 65.436
= 0,0025(65.435) + 3,8416 0,5 = 0,5

62842
=645
n = 382

El nimero de encuestas para aplicar son de 382, sim embargo, para obtener informacion
precisa y mantener el margen de error estadistico, se aplicd un total de 400 encuestas a las
familias urbanas de la ciudad de Loja.

Muestras Oferentes

Para determinar la muestra de los locales, se tomd como base datos recopilados por
Sarango (2023), en donde se determina que la poblacion total de los locales registrados en el

afno 2022, de acuerdo con el Municipio de Loja existen 1.157 locales entre los cuales estan:

Tabla 3
Locales de la Ciudad de Loja
Descripcion N° locales
Tiendas 1.006
Bodegas 120
Supermercados - Autoservicios 16
Micro mercados 15
Total 1.157
Nota. Tabla adaptada de Sarango (2023)
Formula:
_ N
Ly (N x e?)
B 1.157
"= ¥ (1.157 x 0,0025)
n =297

Se determiné asi que el tamafio de la muestra para los oferentes es de 297 locales que

se aplico la entrevista.
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6.1.1. Resultados de la Encuesta Aplicada a las Familias de la Ciudad de Loja

1. En su hogar, ;consumen té de plantas aromaticas y medicinales?

Tabla 4

Consumo de Té

Variables Frecuencia Porcentaje
Si 356 89,00%
No 44 11,00%
Total 400 100%

Nota. Encuesta dirigida a las familias de ciudad de Loja
Figura 1

Consumo de Té

ESi mNo

Nota. Encuesta dirigida a las familias de ciudad de Loja

Analisis e interpretacion

El consumo se define como el uso de bienes y servicios por parte de los individuos.

De los resultados obtenidos en la encuesta, 356 de las familias encuestadas, que
representan el 89,00% consumen té de plantas arométicas y medicinales, mientras que el
11,00% restantes mencionan no consumirlas.

Estos datos resaltan una alta demanda para el producto que se planea lanzar al mercado.
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2. (Qué tipo de té consumen?

Tabla 5
Tipo de Té
Variables Frecuencia Porcentaje
Manzanilla 245 68,82%
Cedron 152 42,70%
Toronjil 93 26,12%
Menta 140 39,33%
Horchata 241 67,70%
Hierba Luisa 187 52,53%
Té verde 67 18,82%
Flor de Jamaica 63 17,70%
Canela 107 30,06%
Jengibre 32 8,99%
Té negro 31 8,71%
Orégano 31 8,71%
Anis 66 18,54%
Frutos rojos 64 17,98%
Otros 7 1,97%
Nota. Encuesta dirigida a las familias de ciudad de Loja
Figura 2
Tipo de Te
245 241
15 0 187
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Nota. Encuesta dirigida a las familias de ciudad de Loja

Analisis e interpretacion

Una infusidn es una bebida que se obtiene al verter agua caliente sobre hierbas, flores o
frutas, que aportan con grandes beneficios para la salud.

De los resultados obtenidos, el tipo de té que mas prefieren las familias lojanas es la
manzanilla, representado por un total de 245 familias de las 400 familias encuestadas,
representadas con un 68,82%, seguidamente de la horchata que representan a 241 familias

encuestadas con un 67,70%, hierba luisa 187 representada con un 52,53%, cedrén 152 familias
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que representa el 42,70%, por otro lado el 15% consumen otro tipo de té como: té inglés,
valeriana, moringa, naranja, frutos tropicales y hierbabuena. Por ende, podemos decir que la
infusion que mas demanda tienen en el mercado es la manzanilla y la horchata.

3. (Qué marca de té consume en su hogar?

Tabla 6
Marca de Té
Variables Frecuencia Porcentaje
ILE 299 83,99%
Ta'Riko 31 8,71%
Hornimans 39 10,96%
Nature's Heart 65 18,26%
Sangay 32 8,99%
Pusuqui 9 2,53%
Otro 5 1,40%
Nota. Encuesta dirigida a las familias de ciudad de Loja
Figura 3
Marca de Té
299
39 65
31 32
9 5
| I . | —_ .
ILE Ta'Riko  Hornimans Nature's Sangay Pusuqui Otro
Heart

Nota. Encuesta dirigida a las familias de ciudad de Loja

Analisis e interpretacion

La marca es la representacion de la identidad de una empresa, producto o servicio.

En el presente grafico se evidencia que la marca ILE es la mas consumida, representado
con un 83,99% de los encuestados, seguidamente por Nature’s Heart con un 18,26%, la marca
Hornimans con un 10,96% y Sangay con un 8,99%. Las marcas Ta’Riko con un 8,71%,
Pususqui con un 2,73%. Por otro lado, entre otras marcas mencionan a Supermaxi, la Surefiita
y Tisanita.

Esto indica que, en los hogares de la ciudad de Loja, ILE destaca significativamente en
la preferencia del consumo de té, lo que significa que tienen una preferencia dominante y una

fuerte presencia en el mercado.
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4. Qué cantidad de té de plantas aromaticas y medicinales consume usted mensualmente

en cajas de:
Tabla 7

Consumo Promedio

Variable Promedio
15 3,5 55 Suma total
Caja de 20 unidades 35.280 16.800 6.600
Caja de 25 unidades 79.650 34.650 16.500
Caja de 30 unidades 5.400 2.520 1.980
Total 120.330 53.970 25.080 199.380
Nota. Encuesta dirigida a las familias de ciudad de Loja
. X(fxXm)
Consumo promedio = ————
xf
. 199.380
Consumo promedio = 3t
Consumo promedio = 560 sobres
560

Consumo promedio = T

Consumo promedio = 22 Cajas al Afio

Analisis e interpretacion

El consumo promedio es la cantidad media que se utiliza en un tiempo determinado de

un producto o servicio.

De acuerdo a los resultados se puede observar que el consumo promedio anual se estima

que es de 199.380 sobres de tés, por familia se calcula un total de 560 sobres al afio, por ende,

el consumo de cajas de 25 unidades al afio por familia es de es 22 cajas. Al mes se consumen

un promedio de 2 cajas por familia.

5. ¢En qué lugar ge

neralmente compra usted el té?

Tabla 8
Lugar de Compra
Variables Frecuencia Porcentaje

Supermercado 246 69,10%
Centros comerciales 50 14,04%
Micromercados 64 17,98%
Tiendas 95 26,69%
Bodegas 48 13,48%

Nota. Encuesta dirigida

a las familias de ciudad de Loja

28



Figura 4

Lugar de Compra
246
95
50 64 . 48
Supermercado Centros Micromercados Tiendas Bodegas

comerciales

Nota. Encuesta dirigida a las familias de ciudad de Loja

Analisis e interpretacion

El lugar de compra se refiere al sitio ya sea fisico o digital en donde los consumidores
adquieres un producto o servicio.

Segun los resultados, se observa que 246 familias de las 400 encuestadas, representadas
por el 69,10% prefieren con mayor frecuencia comprar en los supermercados, seguidamente las
tiendas 95 familias con un 26,69%, los micromercados con un 17,98%, los centros comerciales
con un 14,04% y las bodegas con un 13, 48%

Es decir que, en donde es mas factible que compren el producto que se va a
comercializar es tanto en los supermercados como en las tiendas, que son los lugares en donde
la mayoria prefieren realizar sus compras.

6. Cuando adquiere el producto, ;cual de los siguientes atributos usted toma en cuenta?
Tabla 9

Preferencia del Consumidor

Variables Frecuencia Porcentaje
Precio 181 50,84%
Presentacion 48 13,48%
Sabor 215 60,39%
Beneficios 83 23,31%
Marca 91 25,56%
Calidad 113 31,74%
Otro 4 1,12%

Nota. Encuesta dirigida a las familias de ciudad de Loja
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Figura 5

Preferencia del Consumidor

215
181
113
83 91
48
[] 4
Precio Presentacion Sabor Beneficios Marca Calidad Otro

Nota. Encuesta dirigida a las familias de ciudad de Loja

Analisis e interpretacion:

La preferencia del consumidor al momento de comprar un producto se refiere a la
eleccion que hace entre diferentes opciones disponibles, esta eleccion puede estar dada por
diversos factores o atributos.

Segun los resultados se puede determinar que 215 familias de las 400 familias
encuestadas toman en cuenta el sabor cuando adquieren el producto, representadas por un
60,39%, de igual manera 181 familias con un porcentaje de 50,84% toman en cuenta el precio,
seguida la calidad con un 31,74%, la marca con una representacion del 25,56%, los beneficios
con un 23,31%, finalmente la presentacion con un 13,48%, por otro lado, entre otros de los
atributos, el 1,12% toma en cuenta su caducidad, las propiedades y la facilidad de preparacion
del producto.

Se puede determinar que un factor que influye para la compra es el sabor y precio, por
lo que se puede tomar a consideracion al momento de elaborar el producto que su sabor se
mantenga y asi mismo asignar un precio adecuado para el producto.

7. Cuando adquiere el producto, ;qué tipo de promociones ha recibido?
Tabla 10

Tipo de Promocion

Variables Frecuencia Porcentaje
Ofertas 82 23,03%

Descuentos 41 11,52%
Regalos 0 0,00%
Ninguna 242 67,98%

Nota. Encuesta dirigida a las familias de ciudad de Loja
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Figura 6

Tipo de Promocion

242
82
41
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Ofertas Descuentos Regalos Ninguna

Nota. Encuesta dirigida a las familias de ciudad de Loja
Analisis e interpretacion

Una promocidn es una estrategia que las empresas utilizan para dar conocer, informar,
persuadir y recordar al consumidor sobre los producto o servicios, que busca aumentar la
demanda, incentivar la compra, entre otros.

De acuerdo con los resultados, la mayor parte de las familias lojanas que son 242,
representadas por el 67,98% menciona que no ha recibido ninguna promocion, por otro lado 82
familias que representan el 23,03% mencionan que reciben ofertas y un 11,52% han recibido
descuentos.

Por ende, se puede identificar que no existe una promocion adecuada de este tipo de
productos, por lo tanto, se debe tomar en cuenta para identificar de qué manera se debe informar
del producto para lograr una mayor posicion en el mercado.

8. (Cual es el precio promedio que paga por una caja de infusion?
Tabla 11

Precio Promedio

Variables Frecuencia Promedio (FH(xm) Porcentaje
0.50-1.00 47 0,75 35,25 13,20%
1.01-1.50 177 1,26 223,02 49,72%
1.51-2.00 108 1,76 190,08 30,34%
2.01-2.50 24 2,26 54,24 6,74%
Total 356 502,59 100%
Nota. Encuesta dirigida a las familias de ciudad de Loja
Precio promedio = M
xf
. . 502,59
Precio promedio = 356

Precio promedio = $1,41
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Figura 7

Precio Promedio

6,74%
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Nota. Encuesta dirigida a las familias de ciudad de Loja

Analisis e interpretacion

El precio promedio se considera como un valor medio que sirve para tener una idea
sobre el precio medio de un conjunto de productos, es una métrica que ayuda a analizar y
comprender la tendencia de los precios en el mercado.

De acuerdo con los resultados obtenidos, se determina que las 256 familias adquieren
una caja de infusion a un precio promedio de $1,41.

Por lo tanto, esto servird para tomar en cuenta a la hora de determinar el precio del
producto en relacion a la competencia.
9. ;Por qué medios de comunicacion usted conoce en donde se puede encontrar el

producto?

Tabla 12

Medios Tradicionales

Variables Frecuencia Porcentaje
Television 83 23,31%
Radio 36 10,11%
Periddico 6 1,69%
Folletos 19 5,34%
Vallas publicitarias 33 9,27%
Ninguno 219 61,52%
Otro 13 3,65%

Nota. Encuesta dirigida a las familias de ciudad de Loja
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Figura 8

Medios Tradicionales

219
83
36 33
19 13
6
Television Radio Periddico Folletos Vallas Ninguno Otro
publicitarias
Nota. Encuesta dirigida a las familias de ciudad de Loja
Tabla 13
Medios Digitales
Variables Frecuencia Porcentaje
Facebook 176 49,44%
WhatsApp 29 8,15%
Instagram 79 22,19%
TikTok 0 0,00%
Paginas web 56 15,73%
Blogs 2 0,56%
Ninguno 149 41,85%
Otro 0 0,00%
Nota. Encuesta dirigida a las familias de ciudad de Loja
Figura 9
Medios Digitales
176
149

79
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29
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web

Nota. Encuesta dirigida a las familias de ciudad de Loja
Analisis e interpretacion

De acuerdo con los resultados obtenidos, el 61,52% de las familias mencionan que no
se han informado por ningiin medio tradicional, un 23,31% menciona que, por la television,

radio un 10,11%, vallas publicitarias un 9,27%, folletos un 5,34% y periddico un 1,69% de las
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familias, mientras que un 3,65% menciona que se informa directamente en el lugar de compra
0 que ya conoce del producto.

Por otro lado, el 49,44%de las familias se informa mediante medios digitales como
Facebook, un 41,85% menciona que no se ha informado por ningin medio digital, por
Instagram un 22,19%, paginas web un 15,73% y WhatsApp un 8,15%.

Por lo tanto, se puede decir que no existe gran publicidad por parte de las empresas y
que, al ser un producto conocido, los consumidores ya conocen de dicho producto, esto servira
para tomar en cuenta que tipo de medios se utilizara para diferenciarse de la competencia.

10. ;Ha consumido usted la planta de Buscapina en infusion?
Tabla 14

Consumo de la Planta de Buscapina

Variables Frecuencia Porcentaje
Si 118 33,15%
No 238 66,85%
Total 356 100%

Nota. Encuesta dirigida a las familias de ciudad de Loja
Figura 10

Consumo de la Planta de Buscapina

66,85%

mSji mNo

Nota. Encuesta dirigida a las familias de ciudad de Loja

Analisis e interpretacion

La buscapina es una planta herbacea que aporta con grandes beneficios para la salud
como su accion diurética si es consumida en infusidon, conocida cominmente para aliviar
malestares estomacales.

De acuerdo con los resultados obtenidos, se establece que el 66,85% de las familias
lojanas no han consumido la planta de buscapina en infusion, mientras que el 33,15% de las
familias si ha consumido.

Podemos decir que, existe un escaso consumo de la planta, esto debido a su

desconocimiento o falta de produccion en la ciudad.
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11. ;Conoce usted alguna empresa que se dedique a la produccion de té a base de la planta
de buscapina?
Tabla 15

Existencia de una Empresa Productora de Té de Buscapina

Variables Frecuencia Porcentaje
Si 0 0%
No 356 100%
Total 356 100%

Nota. Encuesta dirigida a las familias de ciudad de Loja
Figura 11

Existencia de una Empresa Productora de Té de Buscapina

0%
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Nota. Encuesta dirigida a las familias de ciudad de Loja
Analisis e interpretacion

Una empresa es una entidad econdmica que se dedica a producir bienes o prestar
servicios con el objetivo de obtener un beneficio.

De acuerdo con los resultados obtenidos, se determina que el 100% de las familias
lojanas no conocen una empresa que produzca el té de buscapina. Es decir, que el producto que
se pretende comercializar alin no se encuentra en el mercado.

12. En caso de existir una empresa productora y comercializadora de té a base de la planta
de buscapina, ;estaria dispuesto a comprar el producto?
Tabla 16

Disposicion de Adquirir el Producto

Variables Frecuencia Porcentaje
Si 321 90,17%
No 35 9,83%
Total 356 100%

Nota. Encuesta dirigida a las familias de ciudad de Loja
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Figura 12

Disposicion de Adquirir el Producto

9,83%
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Nota. Encuesta dirigida a las familias de ciudad de Loja

Analisis e interpretacion

De acuerdo con los resultados obtenidos, se destaca que el 90,17% de las familias

lojanas estan dispuestas a adquirir el té de buscapina, en caso de existir una empresa en el

mercado, mientras que el 9.83% menciona que no.

Por lo tanto, el producto si tienen un alto porcentaje de aceptacion por las familias.

13. ;En qué lugares le gustaria adquirir el producto?

Tabla 17

Lugar de Adquisicion
Variables Frecuencia Porcentaje
Supermercado 233 72,59%
Centros comerciales 72 22,43%
Micromercados 114 35,51%
Tiendas 168 52,34%
Bodegas 89 27,73%
Centros naturistas 1 0,31%
Nota. Encuesta dirigida a las familias de ciudad de Loja
Figura 13
Lugar de Adquisicion
233
168
114
m B .
Supermercado Centros Micromercados  Tiendas Bodegas Centros
comerciales naturistas

Nota. Encuesta dirigida a las familias de ciudad de Loja
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Analisis e interpretacion

De acuerdo con los resultados obtenidos, se destaca que el 72,59% de las familias
lojanas el lugar donde prefieren adquirir el producto es el supermercado, por otro lado, el
52,34% prefiere encontrarlo en las tiendas, un 35,51% en micromercados, el 27,73% en las
bodegas, el 22,43%en los centros comerciales y un 0,31% menciona que otro lugar que le
gustaria son los centros naturistas.

Por ende, esto nos ayudara a determinar el lugar de preferencia para dar a conocer el
producto al mercado.
14. ;Qué promociones le gustaria que ofrezca la empresa para dar a conocer el nuevo

producto?

Tabla 18

Promocion del Producto

Variables Frecuencia Porcentaje

Descuentos 168 52,34%
Sorteos 23 7,17%
Ofertas 155 48,29%
Muestras 139 43,30%
Souvenirs 10 3,12%

Nota. Encuesta dirigida a las familias de ciudad de Loja
Figura 14

Promocion del Producto
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Nota. Encuesta dirigida a las familias de ciudad de Loja

Analisis e interpretacion

De acuerdo con los resultados obtenidos, el 52,34% de las familias lojanas prefieren
descuentos, por otro lado, el 48,29% prefiere ofertas, el 43,30% prefieren muestras, el 7,17%
sorteos y el 3,12% souvenirs.

Por ende, esta informacion se tomard en cuenta para determinar qué tipo de promociéon

le gustaria al consumidor, como principal estan los descuentos.
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15. ;Por qué medios comunicacion le gustaria que se informe del producto?

Tabla 19
Medios Tradicionales
Variables Frecuencia Porcentaje
Television 131 34,27%
Radio 87 27,10%
Periddico 29 9,03%
Folletos 63 19,63%
Vallas publicitarias 72 22,43%
Ninguno 114 35,51%
Otro 0 0,00%
Nota. Encuesta dirigida a las familias de ciudad de Loja
Figura 15

Medios Tradicionales
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Television Radio Periddico Folletos Vallas Ninguno Otro
publicitarias
Nota. Encuesta dirigida a las familias de ciudad de Loja
Tabla 20
Medios Digitales
Variables Frecuencia Porcentaje
Facebook 276 85,98%
WhatsApp 131 40,81%
Instagram 220 68,54%
TikTok 133 41,43%
Paginas web 98 30,53%
Blogs 29 9,03%
Ninguno 7 2,18%
Otro 0 0,00%
Nota. Encuesta dirigida a las familias de ciudad de Loja
Figura 16
Medios Digitales
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Nota. Encuesta dirigida a las familias de ciudad de Loja

Blogs Ninguno

Otro
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Analisis e interpretacion
De acuerdo con los resultados, el 35,51% tienden a no preferir que se informe mediante
un medio tradicional, un 34,27% menciona que, por la television, radio un 27,10%, vallas
publicitarias un 22,43%, folletos un 19,63% y periddico un 9,03% de las familias.
Por otro lado, el 85,98% prefiere mediante medios digitales como Facebook, por
Instagram un 68,54%, en Tik Tok un 41,43%, WhatsApp un 40,81%, paginas web un 30,53%.
Por lo tanto, las familias lojanas prefieren que se informe por medios digitales, entre los
que mas sobresalen son Facebook e Instagram, mismos que se tomara en cuenta como los
medios mas adecuados para realizar la publicidad de la empresa.
16. ;Como le gustaria la presentacion del producto?
Tabla 21

Presentacion del Producto

Variables Frecuencia Porcentaje
Caja de 10 unidades 47 14,64%
Caja de 15 unidades 45 14,02%
Caja de 20 unidades 98 30,53%
Caja de 25 unidades 131 40,81%

Total 321 100%

Nota. Encuesta dirigida a las familias de ciudad de Loja
Figura 17

Presentacion del Producto
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Nota. Encuesta dirigida a las familias de ciudad de Loja
Analisis e interpretacion

La presentacion del producto se refiere a la forma en la que un producto se ofrece al
consumidor. De acuerdo con los resultados obtenidos, la presentacion preferida es la caja de 25
unidades, representada por un 40,81%, seguida de la caja de 20 unidades con un 30,53%. La
caja del0 unidades con un 14,64% y de 15 unidades con un14,02%.

Esta informacion nos ayudara a determinar la cantidad de produccidon que se realizara.
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6.1.2. Resultados de la Entrevista Dirigida a los Oferentes de la Ciudad de Loja

1. ;Vende en su negocio té de hierbas aromaticas y medicinales?

Tabla 22
Venta de Té
Variables Frecuencia Porcentaje
Si 276 92,86%
No 21 7,14%
Total 297 100%
Nota. Entrevista dirigida a los oferentes de ciudad de Loja
Figura 18
Venta de Té

7,14%
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Nota. Entrevista dirigida a los oferentes de ciudad de Loja
Analisis e interpretacion

La oferta se refiere a la cantidad de productos que los fabricantes ponen a disposicion
en el mercado. De acuerdo con los resultados de la encuesta aplicada a los oferentes, el 92,86%
si venden algun tipo de té en su negocio, mientras que un 7,14% no tiene a disposicion. Por
ende, se puede determinar que si existe una oferta de té en la ciudad de Loja.

2. (Qué sabor de té vende?

Tabla 23
Tipo de Té
Variables Frecuencia Porcentaje
Manzanilla 276 100,00%
Cedrdn 265 96,15%
Toronjil 255 92,31%
Menta 234 84,62%
Horchata 276 100,00%
Hierba Luisa 244 88,46%
Té verde 212 76,92%
Flor de Jamaica 159 57,69%
Canela 244 88,46%
Jengibre 223 80,77%
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Té negro 191

69,23%
73,08%
76,92%
38,46%
15,38%

Orégano 202
Anis 212
Frutos rojos 106
Otros 42
Nota. Entrevista dirigida a los oferentes de ciudad de Loja
Figura 19
Tipo de Té
o4y 255 265 276 265 265 955
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Nota. Entrevista dirigida a los oferentes de ciudad de Loja

Analisis e interpretacion

En base a los resultados obtenidos, se destaca que entre los productos que mas venden

y que se encuentran en todos los locales oferentes son la horchata y la manzanilla, representado

con un 100%, seguido de cedron con un 96,15%, y toronjil con un 92,31% siendo los mas

representativos.

Esto quiere decir que los oferentes tienen variedad de sabores disponibles para los

consumidores.

3. Indique ;Cuantas cajas de té de 25 unidades vende al mes?

Tabla 24

Venta Promedio Mensual de Tée

Variables Frecuencia Porcentaje Promedio (A(mx)
1a50 212 76,92% 25,5 5.409,64
51 a100 21 7,69% 75,5 1.601,68
101-150 21 7,69% 125,5 2.662,39
151-200 11 3,85% 175,5 1.861,55
201-250 11 3,85% 225,5 2.391,91
Total 276 100% 13.927,18
Nota. Entrevista dirigida a los oferentes de ciudad de Loja
X(f * Xm)

Venta promedio =

xf
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13.297,18

|4 dio =
enta promedio 576

Venta promedio = 51 cajas mensuales
Venta Promedio Anual =51 x 12= 606 cajas

Figura 20

Venta Promedio Mensual de Té

ml1ab0

m51a100
101-150
151-200

= 201-250

Nota. Entrevista dirigida a los oferentes de ciudad de Loja
Analisis e interpretacion

Segun los resultados obtenidos a los oferentes, el promedio de venta es de 1 a 50 cajas
con un porcentaje de 76,9%, por otro lado, entre los porcentajes mayores el promedio es de 201
a 250 representado por el 3,85%. Es por ello que, se determina que el promedio de venta
mensual es de 51 cajas, mismas que al afio da un total de 606 cajas de té.

4. (Cuadl es el porcentaje de incremento de venta anual?

Tabla 25
Porcentaje de Incremento de Venta Anual
Variables Frecuencia Porcentaje Promedio (H(mx)
1% a 5% 234 84,62% 3 700,62
6% a 10 21 7,69% 8 169,85
11% a 15% 11 3,85% 13 138,00
16% a 20% 11 3,85% 18 191,08
Total 276 100% 1.199,54
Nota. Entrevista dirigida a los oferentes de ciudad de Loja
. _X(f*xXm)
Incremento promedio = ———
Xf
. 199954
Incremento promedio = 76

Incremento promedio = 4% de venta anual
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Figura 21

Porcentaje de Incremento de Venta Anual

3,85%

3,85%
7,69%

Nota. Encuesta dirigida a los oferentes de ciudad de Loja

Analisis e interpretacion

m1% a 5%

m6%al0

=11% a 15%

16% a 20%

De acuerdo a los datos obtenidos, el 84,62% mencionan que tienen un incremento de

ventas anual de 1 a 5%, por ende, al realizar el célculo se determina que el promedio de

crecimiento promedio es de 4%.
5. ¢Cuales son sus proveedores?
Tabla 26

Proveedores de Te

Variables Frecuencia Porcentaje
ILE 276 100,00%
Ta'Riko 106 38,46%
Hornimans 255 92,31%
Nature's Heart 244 88,46%
Sangay 202 73,08%
Pusuqui 223 80,77%
Otro 53 19,23%
Nota. Entrevista dirigida a los oferentes de ciudad de Loja
Figura 22
Proveedores de Té
223
Ta'Riko Hornimans Nature's Sangay Pusuqui Otro
Heart

Nota. Entrevista dirigida a los oferentes de ciudad de Loja
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Analisis e interpretacion

Segun los resultados obtenidos, se determind que todos los oferentes que venden té su
proveedor principal es la empresa ILE, con un porcentaje del 100%, seguido de la Hornimans
con un 92,31% y Nature’s heart con un 88,46%. Por ende, se puede decir que la empresa ILE
es lider en el mercado de los tés en la ciudad de Loja.
6. ;Qué tipo de promocion recibe?
Tabla 27

Tipo de Promocion

Variables Frecuencia Porcentaje

Descuentos 265 96,01%
Regalos 0 0,00%
Ofertas 0 0,00%
Ninguna 11 3,99%

Nota. Entrevista dirigida a los oferentes de ciudad de Loja
Figura 23

Tipo de Promocion

0,00%

_3,09%

m Descuentos
= Regalos
Ofertas

Ninguna

Nota. Entrevista dirigida a los oferentes de ciudad de Loja

Analisis e interpretacion

Segun los datos proporcionados por los oferentes, la mayoria de los oferentes, es decir
el 96,01% menciona que reciben descuentos por parte de las empresas proveedoras de internet,
mientras que un 3,99% no recibe ninguna.

Esto quiere decir, la estrategia promocional mas utilizada por las empresas proveedoras
en el descuento.
7. En caso de existir una empresa productora y comercializadora de té a base de la

planta de buscapina, /seria usted nuestro cliente?
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Tabla 28

Posibles Clientes

Variables Frecuencia Porcentaje
Si 255 92,39%
No 21 7,61%
Total 276 100%

Nota. Entrevista dirigida a los oferentes de ciudad de Loja.
Figura 24

Posibles Clientes

7,61%

mSj mNo

Nota. Entrevista dirigida a los oferentes de ciudad de Loja.

Analisis e interpretacion

Segun la informacién obtenida, el 92,39% de los oferentes estan dispuestos a ser
clientes, mientras que el 7,61% no esta de acuerdo.

Por ende, se determina que existe un mayor nimero de empresas que estan dispuesta a
adquirir el té a base de la planta de buscapina.
8. ¢Qué promociones le gustaria que ofrezca la empresa para dar a conocer el nuevo

producto?

Tabla 29

Promocion del Producto

Variables Frecuencia Porcentaje
Descuentos 230 90,20%
Sorteos 23 9,02%
Ofertas 150 58,82%
Muestras 92 36,08%
Souvenirs 10 3,92%

Nota. Entrevista dirigida a los oferentes de ciudad de Loja
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Figura 25
Promocion del Producto

230

150

[\
w

Descuentos Sorteos Ofertas Muestras

10

Souvenirs

Nota. Entrevista dirigida a los oferentes de ciudad de Loja

Analisis e interpretacion

Segun los datos obtenidos en la encuesta, el 90,20% de los oferentes prefiere que se

realicen descuentos, un 58,82% menciona que le gustaria ofertas y un 36,08% menciona que

prefiere obtener muestras.

Por lo tanto, el tipo de promocion para los posibles clientes se realizaran los descuentos.

9. ¢Por qué medios de comunicacion le gustaria que se informe del producto?

Tabla 30
Medios Tradicionales
Variables Frecuencia Porcentaje
Television 213 83,33%
Radio 159 62,50%
Periddico 128 50,00%
Folletos 106 41,67%
Vallas publicitarias 0 0,00%
Ninguno 234 91,67%
Otro 0 0,00%
Nota. Entrevista dirigida a los oferentes de ciudad de Loja
Figura 26
Medios Tradicionales
234

213
159
128 -

Television Radio Periodico Folletos Vallas
publicitarias

Nota. Entrevista dirigida a los oferentes de ciudad de Loja

Ninguno

Otro
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Tabla 31

Medios Digitales
Variables Frecuencia Porcentaje
Facebook 244 95,83%
WhatsApp 223 87,50%
Instagram 234 91,67%
Tik Tok 223 87,50%
Paginas web 213 83,33%
Blogs 106 41,67%
Ninguno 21 8,33%
Otro 0 0,00%
Nota. Entrevista dirigida a los oferentes de ciudad de Loja
Figura 27
Medios Digitales

244
234
223 223 213
106
] 0

Facebook WhatsApp Instagram  Tiktok Paginas Blogs Ninguno Otro
web

Nota. Entrevista dirigida a los oferentes de ciudad de Loja
Analisis e interpretacion

De acuerdo con los datos proporcionados, los oferentes prefieren que se dé a conocer
sobre el producto, mediante medios digitales, entre ellos con mayor frecuencia Facebook con

un 95,83% e Instagram con un 91,67%.

por otro lado, de aquellos que prefieren por medios tradicionales 83,33% prefieren por

medio de Television.

Al contrastar esta informacion se determina que los medios mas utilizados por parte de
los oferentes son los digitales. Por ende, se debe tomar a consideracién para plantear las

estrategias publicitarias mediante este medio.
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10. ;Como le gustaria la presentacion del producto?
Tabla 32

Presentacion del Producto

Variables Frecuencia Porcentaje
Caja de 10 unidades 10 3,92%
Caja de 15 unidades 4 1,57%
Caja de 20 unidades 21 8,24%
Caja de 25 unidades 220 86,27%

Total 255 100%

Nota. Entrevista dirigida a los oferentes de ciudad de Loja
Figura 28

Presentacion del Producto

3,92%

1,57%
8,24%
m Caja de 10 unidades
Caja de 15 unidades
Caja de 20 unidades
86,27%

Caja de 25 unidades

Nota. Entrevista dirigida a los oferentes de ciudad de Loja

Analisis e interpretacion

De acuerdo con los resultados, el 86,27% los oferentes prefieren que la presentacion del
producto sea en caja de 25 unidades, el 8,24 prefiere de 20 unidades, el 3,92% menciona que
de 15 unidades y el 1,57% de 10 unidades.

Por lo tanto, los oferentes prefieren que el producto se presente en caja de 25 unidades,
esto debido a que los proveedores de igual manera proporcionan su producto mayormente de
esa cantidad.

6.1.3. Resultados de la Entrevista Dirigida a los Proveedores

La entrevista fue realizada al Sr. Manuel Vicente, productor y comercializador de la
parroquia Vilcabamba. El Sr. Manuel menciond que, ademas de la buscapina también cultiva
otras hierbas aromaticas como cedrdn, hierbaluisa, etc., y otros productos naturales y orgéanicos.
Al mes produce aproximadamente de 2.000kg, el precio por cada un kg es de $0,50. Finalmente,
ha expresado su disposicion a colaborar como proveedor para la empresa, aceptando pagos en

efectivo y ofreciendo descuentos por compras en grandes cantidades de sus productos.
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6.2. Estudio de Mercado
6.2.1. Producto Principal
El té a base de las hojas de la planta buscapina, es una infusion aromatica y medicinal,
tiene un sabor dulzén y aporta con grandes beneficios para la salud, entre sus principales usos
sirve como tratamiento para calmar los dolores estomacales, tratar casos de asma y bronquitis,
ademads es un remedio natural para tratar el reumatismo, la diabetes o la obesidad, por otro lado,
también alivia los célicos menstruales.
6.2.2. Producto Secundario
Se emplean tinicamente las hojas de buscapina para la elaboracion del té, sin contemplar
la generacion de otros productos derivados.
6.2.3. Producto Sustituto
El producto que se pretende elaborar pertenece a la industria de alimentos y bebidas,
por lo tanto, entre los productos sustitutos se encuentran los siguientes:
e Variedades de Tés: manzanilla, horchata, toronjil, hierbaluisa, entre otros.
e Bebidas embotelladas como el Fuze tea o Forestea.
e Horchatas como la Sureiiita, Tisanita.
e Elcafé
e Plantas aromdticas y medicinales sin intervencion de procesos que se venden
generalmente en los mercados.
6.2.4. Producto Complementario
Los productos complementarios para el producto son aquellos productos que potencian
los beneficios de la planta de buscapina como por ejemplo la mezcla con otras plantas como la
de manzanilla. Al ser una planta de tipo dulzén no necesita un edulcorante, pero si se lo puede
acompafiar con las comidas.
e Comidas
e Aperitivos: galletas, pasteles, pan integral.
e Hierbas adicionales: manzanilla, menta o anis.
6.2.5. Mercado Demandante
Para realizar el analisis del mercado demandante para la comercializacion de té de
buscapina se tomo en cuenta a la poblacion meta que son las familias de la zona urbana de la
Ciudad de Loja, segun datos del INEC para el afio 2023 hay 65.436 familias.
6.2.6. Analisis de la Demanda
6.2.6.1. Demanda Potencial
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La demanda potencial se refiere al nivel maximo de consumo que el producto podria
alcanzar en el mercado objetivo. En este caso, dado que el té no presenta limitaciones en cuanto
a quién puede consumirlo, se ha considerado como mercado principal a las familias de la zona
urbana de la ciudad de Loja. Para estimar la demanda potencial, se proyecta la poblacion
durante los 5 afios de la vida 1til del proyecto, tomando en cuenta el crecimiento poblacional
para la ciudad de Loja, que segun el INEC es del 1,38%.

Tabla 33

Demanda Potencial

Afios Pob_lagic’)n Familias .
(Tasa de crecimiento: 1,38%) (Demanda Potencial)
0 217.248 65.436
1 220.240 66.337
2 223.273 67.251
3 226.348 68.177
4 229.466 69.116
5 232.627 70.068

Nota. Datos tomados del INEC, 2022
6.2.6.2. Demanda Real
Para calcular la Demanda Real, se considera el nimero de demandantes que consumen
algtin tipo de té. Esta informacion se obtiene de la pregunta 1 de la encuesta aplicada a las
familias de la ciudad de Loja, la cual muestra que el 89,00% consumen té. Este porcentaje de
aceptacion se multiplica por la Demanda Potencial.
Tabla 34

Demanda Real

Porcentaje de

ARoS Demanda Potencial - Demanda Real de Té
Aceptacion
0 65.436 58.238
1 66.337 59.040
2 67.251 89 00% 59.853
3 68.177 60.678
4 69.116 61.514
5 70.068 62.361

Nota. Datos obtenidos Tabla 3 y Tabla 32
6.2.6.3. Demanda Efectiva
La Demanda Efectiva se calcula a partir de la Demanda Real, y se toma en cuenta a los
consumidores que estarian dispuestos a adquirir el producto en caso de en caso de existir una
empresa que lo ofrezca. Esta informacion se obtiene de la pregunta 12 de la encuesta realizada

a las familias lojanas.
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Para estimar la Demanda Efectiva, se multiplica la Demanda Real por el porcentaje de
aceptacion del 90,17%. Luego, este resultado se multiplica por el consumo promedio anual de
té (ver Tabla 7), obteniendo asi el total de la demanda efectiva en cajas de té.

Tabla 35

Demanda Efectiva
. Consumo Promedio  Total Demanda
Afos Demanda Real Demapda Efectiva Anual (Cajas 25 Efectiva Anual
(100%6) de té (90,17%) : .
unidades) (Cajas)

0 58.238 52.513 22 1.155.291

1 59.040 53.237 22 1.171.204

2 59.853 53.970 22 1.187.335

3 60.678 54.713 22 1.203.689

4 61.514 55.467 22 1.220.268

5 62.361 56.231 22 1.237.075

Nota. Datos obtenidos de la Tabla 7, Tabla 16 y Tabla 34.

6.2.7. Anadlisis de la Oferta

6.2.7.1. Proyeccion de la Oferta

Para realizar el Anélisis de la Oferta se tomo en cuenta en nimero de locales que existen

en la ciudad de Loja, de los cuales se tom6 en cuenta aquellos locales que venden alguna otra
variedad de té (productos sustitutos), se obtuvo que el 92,86% oferta este tipo de productos (Ver
Tabla 22). Para estimar la oferta, se multiplica los locales oferentes por el promedio de venta
anual (Ver Tabla 24), con su respectivo incremento de venta anual del 4% (Ver Tabla 25)
Tabla 36

Proyeccion Anual del Té

Afios Locales de la Ciudad Locales que venden t¢  Promedio Venta Anual (Cajas)

de Loja (92,86%0) Incremento venta 4%
0 1.157 1.074 651.080
1 1.157 1.074 677.124
2 1.157 1.074 704.209
3 1.157 1.074 732.377
4 1.157 1.074 761.672
5 1.157 1.074 792.139

Nota. Datos obtenidos de la Tabla 3, Tabla 22, Tabla 24 y Tabla 25.

6.2.7.2. Demanda Insatisfecha
La demanda insatisfecha se refiere a la cantidad de producto que no esta disponible en
el mercado para satisfacer a los consumidores. Para su calculo, se resta la Demanda Efectiva

para la Oferta del producto, obteniendo asi la demanda insatisfecha de cajas de t¢ anual.
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Tabla 37

Demanda Insatisfecha

AfioS Total_ Demar_1da Total _Oferta Demanda Ipsatisfecha

Efectiva (Cajas) (Cajas) (Cajas)
0 1.155.291 651.080 504.211
1 1.171.204 677.124 494,080
2 1.187.335 704.209 483.127
3 1.203.689 732.377 471.312
4 1.220.268 761.672 458.596
5 1.237.075 792.139 444,936

Nota. Datos obtenidos Tabla 34 y Tabla 35.
6.2.8. Estrategias de Comercializacion
6.2.8.1. Producto
6.2.8.1.1. Nombre del producto.
“T¢é de Buscapina”
6.2.8.1.2. Descripcion del producto.

El té de las hojas de la planta buscapina es una infusién aromética y medicinal, tiene un
sabor dulzon y aporta con grandes beneficios para la salud, entre sus principales usos sirve
como tratamiento para calmar los dolores estomacales, tratar casos de asma y bronquitis,
ademas es un remedio natural para tratar el reumatismo, la diabetes o la obesidad, por otro lado,
también alivia los colicos menstruales.

6.2.8.1.3. Marca.

El nombre surge de combinar dos palabras, “Vilca” en honor a Vilcabamba, con el fin
de reflejar las raices culturales, parroquia conocida por su gran diversidad y longevidad, y
“Natural” que resalta el compromiso de la empresa al ofrecer productos saludables y organicos.
Creando asi “Vilca Natural” una marca autentica y memorable.

6.2.8.1.4. Logotipo.

Con el objetivo de representar visualmente la identidad de la empresa, se disefia un
logotipo, el cual tiene como distintivo la “V” en la palabra Vilca, ya que se representa por dos
hojas que se unen y forman la letra mencionada, y se utilizan dos tonalidades de color verde

para resaltar el nombre.
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Figura 29

Representacion de la Marca

Q‘\Pilca Natural

Nota. Logotipo de la marca disefiado en Adobe Illustrator.

6.2.8.1.5. Presentacion del Producto.

El té sera presentado en caja de carton, con un contenido neto de 37,5 gramos. La caja
contiene 25 unidades, siendo esta la cantidad de preferencia de los consumidores. Cada bolsita
de té contiene 1,5 gramos de hojas de buscapina deshidratadas y trituradas, empacadas en un
sobre autofiltrante, cada bolsita tiene su etiqueta unida con hilo para su facil manejo y
extraccion del agua caliente. Ademas, cada bolsita estd protegida por sobre de papel, que
garantiza la frescura, conservacion y proteccion de las hojas.

Figura 30

Presentacion del Producto

‘L‘ilca Natural

Nota. Presentacion del té de hojas de buscapina; Elaborado por la autora.

6.2.8.1.6. Etiqueta del Producto.
La etiqueta proporciona detalles informativos del producto como: nombre, la marca,
contenido, ingredientes, modo de preparacion, beneficios, codigo de barras, fecha de caducidad,
precio y contactos. Esto facilita al consumidor tomar decisiones informadas en la compra del

producto.
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Figura 31
Etiqueta del Producto
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Nota. Diseqo elaborado en Adobe Illustrator.

Figura 32
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&‘ilca Natural

Nota. Disefio elaborado en Adobe Illustrator.

6.2.8.2. Precio

©itca Natural

Té sabor a
BUSCAPINA

La empresa “Vilca Natural” para asignar el precio del producto tomara en cuenta el

estudio econdmico del presente proyecto, por ende, se considera el costo de produccion

detallado en el presupuesto de costos y se afilade un margen de utilidad. Para la caja de 37,5g de
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té de buscapina que se comercializara, en el primer afio tiene un costo unitario de $0.89 ctvs.,
ademads se considera un margen de utilidad del 35%, como resultado el precio de venta es de
$1,24 ctvs. Se realiza un ajuste en el precio, siendo este para el primer afo de $1,25 ctvs.
6.2.8.3. Plaza
La empresa “Vilca Natural”, estard ubicada estratégicamente en la ciudad de Loja, en el
parque industrial, ya que asi, los consumidores de la zona urbana tendran una localizacion facil
de encontrar y adquirir el producto mediante forma directa y mediante las empresas minoristas.
Canales de distribucion. Para dar a conocer el producto se tomard en cuenta a los
oferentes de la ciudad de Loja que son los mercados minoristas y finalmente directo al
consumidor final.
Figura 33

Canales de Distribucion de la Empresa “Vilca Natural”

PRODUCTOR INTERMEDIARIO CONSUMIDOR

MINORISTAS CLIENTE FINAL

Supermercados
Tiendas
Bodegas
Micromercados de Loja
Centros comerciales

e " Familias de la ciudad
“Vilca Natural”

Nota. La figura representa el canal de distribucion del té de hojas de buscapina; Elaborado en Canva.

6.2.8.4. Promocion

Como principal estrategia de promocién se tomara en cuenta la eleccion de los
consumidores, en base a la pregunta 14 de la encuesta aplicada a los demandantes y pregunta 8
de la entrevista a los oferentes se realizara descuentos por la compra del producto.

o Descuento de introduccion: Se realizara un descuento de 5% por la compra del

producto el primer mes de lanzamiento.

o Descuento por volumen: Se aplicard al consumidor final un 5%, por la compra

de 5 cajas en fechas especiales (Afio Nuevo, Dia de la Madre, Black Friday, Navidad).

Y, a los minoristas, se ofrecera el descuento del 10% al precio final, por la compra de

20 cajas en adelante. Se aplica en el primer afio de vida util del proyecto, si su resultado

es favorable, se considera el mismo porcentaje para los siguientes afos.
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6.2.8.5. Publicidad

Para dar a conocer sobre el producto a la ciudadania lojana, se llevard a cabo mediante
publicidad pagada con un costo de $20,00 doélares mediante las plataformas de Facebook e
Instagram. Se considero estas opciones, puesto que, al contrastar las preferencias de los
consumidores, se determind que los medios digitales como las redes sociales destacan en su
eleccion, gracias a su alcance, accesibilidad y capacidad de interaccion de manera facil y rdpida.

Para realizar la campana publicitaria, se creara videos cortos que muestren los atributos
y beneficios de producto, lugares de venta, también a través de post publicitarios mediante
imagenes que reflejen la marca, los detalles y especificaciones del producto como precio,
caracteristicas, entre otros. Finalmente, crear historias para dar a conocer las promociones
mostrando los descuentos exclusivos que ofrecera la empresa.

Figura 34
Pagina de Facebook de “Vilca Natural”
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Figura 36

Formato de Post Publicitario para Facebook e Instagram
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Nota. Elaborado por la autora en Canva.
6.2.9. Anadlisis de la Situacion Base
En la actualidad existe un aumento por el consumo de productos que sean naturales y
saludables, es asi que la demanda del aumento de té ha ido en constante crecimiento, esto
gracias a los beneficios del mismo. Pese a esto, en la ciudad Loja no existe la industrializacion
de muchas plantas como por ejemplo la buscapina, existiendo asi una demanda insatisfecha del
producto.
6.3. Estudio Técnico
6.3.1. Tamaiio y localizacion
6.3.1.1. Tamaiio de la Empresa
6.3.1.1.1. Capacidad Instalada
La empresa “Vilca Natural”, producira té a base de hojas de buscapina, por ende, la
maquinaria principal para la elaboracion de este producto es el horno deshidratador, mismo que
tiene la capacidad de deshidratar 25kg por hora, cabe mencionar que las hojas al ser
deshidratadas pierden un peso del 68%, por ende, se espera un total de 8kg/h.
Capacidad de la maquina= 25kg/h hojas verdes
Pérdida de peso = 68%
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25kg x 68% = 17kg/h
Capacidad de hojas secas= 25kg — 17kg = 8kg
Para obtener la cantidad de cajas, se toma en cuenta que la caja contiene 25 unidades
de 1,5 gramos cada sobre de té. Para ello se procede a convertir los 8kg a gramos:
8kg = 8.000 gramos
La capacidad instalada se calcula a partir de la capacidad de la maquina que en lh
deshidrata 8.000 gramos de hojas, mismos que se dividen para 1,5g que contiene cada sobre de
té, da como resultado 5.333, como cada caja tiene 25 unidades, se divide el resultado en sobres
para 25, se obtiene un total de 213 cajas por hora. Para la cantidad de produccion diaria se
multiplica las 213 cajas por las 24h del dia, danto un total de 5.120 cajas diarias, posteriormente

para el calculo anual se multiplica por los 365 dias del afo, se obtiene un total de 1.868.800

cajas.
Tabla 38
Capacidad Instalada
Cantidad en Sobres de Té Cantidad de Cajas Cantidad de Cajas  Cantidad de Cajas al
de 1,5 Gramos por Hora de Té por Hora por Dia Afo
(8.000g/1,509) (8.333 / 25 unidades) (213 * 24 horas) (5.120 * 365 dias)

5.333 213 5.120 1.868. 800

Nota. Capacidad Instalada en base al componente tecnologico.

6.3.1.1.2. Capacidad Utilizada

Para la capacidad utilizada se la toma la jornada laboral de trabajo que de acuerdo con
el reglamento del codigo de trabajo son 8 horas diarias. Para obtener la capacidad diaria se toma
en cuenta la cantidad de procesos que se realiza con el horno deshidratador, tiempo que se
emplea 3h de acuerdo al flujograma de procesos. Se multiplica asi los 8.000g por 3, dando un
total de 24.000 gramos de hojas secas que se obtiene al dia. Para el calculo en sobres se divide
para 1,5g, para la produccion anual se multiplica por 261 que son la cantidad de dias laborables
al afio, como resultado se obtienen 4.176.000 sobres, finalmente para obtener la produccion
anual en cajas se divide para 25, dando como resultado 167.040 cajas anualmente.

Tabla 39

Capacidad Utilizada
Producciéon Total al Produccion Total en Producciéon Total Anual Produccién Total
Dia (gramos) Sobres al Dia (1,59) en Sobres Anual en Cajas
(3*8.000) (24.000/1,5) (16.000*261) (4.176.000/25)
24.000 16.000 4.176.000 167.040

Nota. Capacidad utilizada en base a la capacidad instalada (Tabla 37) y del flujograma de procesos.
La empresa “Vilca Natural”, en el presente proyecto trabajard con el 100% de la

capacidad utilizada.
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6.3.1.1.3. Reservas
Hace referencia a la capacidad de la produccion que no es utilizada y que esta en espera
a que cambien las condiciones del mercado para que se incremente la produccion. Para ello se

toma en cuenta la capacidad la capacidad instalada y se resta la capacidad utilizada.

Tabla 40

Capacidad de Reserva
AROS Capacidad Instalada Capacidad Utilizada Capacidad de Reserva
(Cajas) (Cajas) (Cajas)
1 1.868.800 167.040 1.701.760
2 1.868.800 167.040 1.701.760
3 1.868.800 167.040 1.701.760
4 1.868.800 167.040 1.701.760
5 1.868.800 167.040 1.701.760

Nota. Datos obtenidos de la Tabla 37 y Tabla 38.
6.3.1.1.4. Participacion en el Mercado
Se refiere al porcentaje del mercado que la empresa espera cubrir con el producto para
satisfacer la demanda. Se obtiene de la division de la Capacidad Utilizada de Produccion Anual
para el Total Demanda Insatisfecha Anual.
Tabla 41

Participacion en el Mercado

Demanda Insatisfecha  Capacidad Utilizada de  Porcentaje de Participacion en el

Anos (Cajas) Produccion Anual (Cajas) Mercado
0 504.211 167.040 33%
1 494.080 167.040 34%
2 483.127 167.040 35%
3 471.312 167.040 35%
4 458.596 167.040 36%
5 444,936 167.040 38%

Nota. Datos obtenidos de la Tabla 36 y Tabla 38.
6.3.1.2. Localizacion
6.3.1.2.1. Macro localizacion
La macro localizacion corresponde a la ubicacion geografica de la empresa, por ende,
se toma en cuenta un lugar estratégico el cual permita que la empresa desarrolle adecuadamente
todas sus operaciones. La empresa “Vilca Natural” se ubicard en la region sur del Ecuador

(Zona 7), en la provincia de Loja, Cantén Loja.
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Figura 37
Mapa Politico de la Republica del Ecuador
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Nota. Imageﬁ tomada del Instituto Geogféﬁco Militar.
Figura 38

Mapa de la Provincia de Loja y sus Cantones

Cantones de la provincia
de Loja

Nota. Imagen tomada de https://www.familysearch.org/es/wiki/Loja, Ecuador - Genealog%C3%ADa
6.3.1.2.2. Micro localizacion
La micro localizacion es el lugar especifico en donde se ubicara la empresa. La empresa

“Vilca Natural” al tratarse de una industria estard ubicada estratégicamente en el parque
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industrial de Loja, situado en el Canton Loja, Ciudad Loja, en el barrio Amable Maria a 300
metros del Colegio Militar “Lauro Guerreo”
Figura 39

Ubicacion de la empresa — Parque Industrial Loja

ANDEC CENTRO DE
DISTRIBUCION LOJA
CAR ONE
TECNICENTRO Biolact Pharma
ance

'Parque Industrial Loja

.avadora y Lubricadora
Cooperativa Loja Talleres Mirasol - Loja

X Bustamans. ~ .. Q

Nota. Imagen tomada de Google Maps — Parque Industrial Loja.
6.3.1.2.3. Factores de Localizacion

Disponibilidad de Mano de Obra: podemos encontrar dentro de la localidad mano de
obra calificada que presten sus servicios para el drea administrativa como para el proceso
productivo.

Disponibilidad de Materia Prima: la produccion de la se buscapina se dara en la
parroquia Vilcabamba, por ende, el tiempo estimado de abastecimiento de materia prima a la
ciudad de Loja es de 45min.

Disponibilidad de Transporte: vias de facil acceso para la transportacion tanto de la
materia prima como la distribucion del producto, la empresa cuenta con vehiculo propio.

Cercania del Mercado: la ubicacion en el parque industrial permite que la empresa
pueda llegar con facilidad al consumidor.

Terreno: al estar ubicado en el parque industrial los terrenos son Optimos para la
construccion de una planta.

Servicios Basicos: el parque industrial cuenta con todos los servicios basicos necesarios
para la produccion del té.

6.3.2. Ingenieria del Proyecto

61



6.3.2.1. Componente Tecnoldgico

El componente tecnoldgico es un elemento esencial del proceso productivo, se refiere a

la maquinaria y los equipos necesarios para elaborar el té.

Tabla 42

Componente Tecnologico

Horno deshidratador

IRIRE 1111 Il ]
- -

¥ - g

Material: Acero Inoxidable
Capacidad: 25kg/h
Peso: 31kg

Dimensiones: 40 cm X 38 cm, con malla de
Smm

Color: Gris

Precio: U$S 739,00

Maquina Trituradora De Alimentos

19940
I

Material: Acero Inoxidable
Capacidad: 2-5 quintales/h
Peso: 70 1

Color: Gris

Precio: USS 610,00

Maquina empacadora de bolsitas de t¢ XH-68

Material: Acero Inoxidable
Capacidad: 35-50 bolsas/minuto
Peso: S00KG

Dimensiones: 960*610*1500mm
Color: Gris

Precio: U$S 6.000

Maiquina de lavado y limpieza de té
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Material: Acero Inoxidable
Capacidad: 2000kg/h

Peso: 800KG

Dimensiones: 6000X1000X1700mm
Color: Gris

Precio: USS 500,00

Nota. Elaborado por la autora.

Tabla 43

Herramientas

Balanza Industrial

Iy

Material: Acero Inoxidable

Capacidad: 500kg

Dimensiones: 50 cm x 40 cm

Color: Gris

Precio: USS 185,00

Mesa de Acero Inoxidable

Material: Acero Inoxidable
Capacidad: 2-5 quintales/h
Dimensiones: 85 cm x 55cm x 112 cm
Color: Gris

Precio: USS 100,00
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Recipiente para té

1

B

—

-

Contenedores redondos de metal con tapa
de sello interior

Material: Acero Inoxidable
Dimensiones:
e Altura (con tapa): 10 pulgadas
e Ancho: 8 pulgadas de didmetro
e Profundidad: 5-1/2 pulgadas
Gris

Color:

Precio: US$S 100,00

Nota. Elaborado por la autora.

6.3.2.2. Infraestructura Fisica

La infraestructura fisica se refiere al espacio fisico de la empresa, aqui se detallan las

areas necesarias para que la empresa desarrolle sus actividades operativas.

Figura 40

Infraestructura Fisica de la Planta
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Nota. Imagen de la infraestructura fisica de la empresa

6.3.2.3. Distribucion de la Planta

A continuacion, se describen las areas que conformardn la empresa, con el fin de

asegurar la correcta ejecucion de sus actividades. Este apartado incluye los espacios necesarios

para las funciones tanto de la planta operativa como para las gestiones administrativas.
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6.3.2.3.1. Area Administrativa.

En este departamento se llevara a cabo toda la actividad administrativa de la empresa.
Se encuentra la gerencia y secretaria.

6.3.2.3.2. Area de Finanzas.

Esta area se encarga de la gestion financiera de la empresa. Incluye funciones como la
contabilidad, el control de costos, la planificacién y presupuestacion, la gestion de tesoreria, la
gestion de riesgos financieros y la elaboracion de informes financieros.
Se encuentra la contadora.

6.3.2.3.3. Area de Produccion.

Esta area se ocupa de la planificacion, control y ejecucion de las actividades
relacionadas con la produccion de bienes o la prestacion de servicios de la empresa.

Incluye la gestion de la cadena de suministro, la planificacion de la produccion, el
control de calidad y la gestion de inventarios. Se encuentra el jefe de produccion y obreros.

6.3.2.3.4. Area de Ventas.

Se enfoca en desarrollar estrategias de marketing, promocionar los productos de la
empresa, gestionar el proceso de venta del producto y la relacion con los clientes, se encuentra
el jefe de ventas.

6.3.2.3.5. Area de Aseo.

Area que incluye el espacio para el aseo personal de los trabajadores.

6.3.2.3.6. Vestuario.

Comprende el area que contiene los insumos necesarios para que los obreros realicen su
trabajo.

6.3.2.4. Proceso Productivo.

Se describen a continuacion las distintas actividades del proceso de transformacion de
la materia prima, especificando el tiempo requerido en cada una de ellas para garantizar la
obtencion eficiente del producto final. Esto permite optimizar recuerdos, asegurando la calidad
del producto a lo largo de todo el proceso productivo

A continuacion, se detalla cada actividad para la produccion de 640 cajas de 25 unidades
de té de buscapina diarias (8h laborables).

1. Recepcion y control de la materia prima.

Se recibe las hojas de buscapina, luego se realiza una inspeccion para asegurar la
calidad, se revisa aroma, color, tamafio, peso y ausencia de impurezas, garantizando
que estén en Optimas condiciones para su proceso. (30min)

2. Lavado y desinfectado.

65



Se pasa las hojas a la maquina de lavado para su limpieza y desinfeccion eliminando
asi cualquier residuo, polvo o microorganismos. (30min)

3. Pesado.
Se pesa la materia prima para colocar en las 20 latas, en cada lata se colocan 1.25kg
de hojas de buscapina. (15min)

4. Deshidratado.
Se elimina el exceso de humedad de las hojas en un horno deshidratador, al perder
su peso (68%) en el horno, en lh se obtienen 8kg de hojas deshidratadas, este
proceso se lo realiza tres veces, ddndonos un total de 24kg hojas secas. (180min)

5. Enfriamiento.
Se retiran las hojas del horno, se coloca en los contenedores de acero para su
enfriamiento (15min)

6. Triturado.
Se procede a pasar las hojas secas de buscapina de los contenedores a la maquina de
trituradora para obtener asi el tamafio deseado. (60min)

7. Llenado y sellado.
Se traslada las hojas trituradas a la maquina de envasado y empacado de cada bolsita
de té, esta maquina automatiza, pesa y deposita en el papel filtro 1,5g de hojas,
adhiere el hilo y la etiqueta en cada sobre, posterior a ello, ubica la bolsita en una
sobre envoltura y las sella para asegurar su calidad y frescura.
La maquina procesa 50 bolsas por minuto. Mientras la maquina envasadora esta
funcionando, el obrero recoge los sobres y los coloca en las cajas. En cada caja se
colocan 25 unidades, peso neto de la caja es de 37,5g. (120min)

8. Almacenado.
El producto final ya empaquetado, se traslada a la bodega para su almacenamiento

y posterior distribucion. (30min)
6.3.2.4.1. Flujograma de Proceso

Se describe graficamente cada una de las actividades que se realizan en el proceso
productivo. A continuacién, se presenta el flujograma del proceso productivo para la

produccioén diaria de 640 cajas de 25 unidades de 37.5g de té de buscapina.
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Tabla 44

Flujograma del Proceso Productivo del Té de Buscapina

Q ) VILCA NATURAL. EURL.
Vilca Natural — Leja-Ecuador
Operacion: Hoja N° Resumen: Flujograma de un proceso que
Produccion 1 dura 8 horas
Producto: T¢ de Buscapina | Disefiado por: O Operacion
Lizbeth Gaona
Departamento: Produccion <> Transporte
Lote N° Fecha: enero ||| Demora
1 de 2024 D Almacenamiento
Autorizado por: Gerencia Inspeccién
N° Tiempo Simbolos
empleado O <> @ D Descripcion
1 . — —
30 min O | Recepcion y control de materia prima
2 30 min QA:/ Lavado y desinfectado
3 .
15 min % Pesado
4 . i
180 min Q Deshidratado
5 . iami
15 min O Enfriamiento
6 . i
60 min %A Triturado
7 ) "
120 min ) Llenado y sellado
8 30 min = Almacenamiento
480 min TIEMPO TOTAL DEL PROCESO

Nota. Elaborado por la autora.
6.3.2.4.2. Diagrama de Flujo
El diagrama de flujo es la representacion de manera grafica cada una de las actividades
del proceso productivo del t€¢ de buscapina. Para su elaboracion se toma en cuenta la siguiente
simbologia.
Tabla 45
Simbologia del Diagrama de Flujo

Descripcion Simbologia

Inicio / Fin del proceso :)

Realizar un proceso (Operacién)

Tomar una decision (Pregunta)
La respuesta es de SI o NO

Nota. Elaborado por la autora.
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Figura 41
Diagrama de Flujo del Proceso
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Nota. Elaborado por la autora.
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Balance de Materia Prima

El balance de materiales en el proceso de secado de las hojas secas, consiste en calcular
cuantas hojas verdes se necesitan para una cantidad especifica de hojas, teniendo en cuenta la
pérdida de agua durante el secado. Como la empresa va a trabajar con el 100% de la capacidad
utilizada, se obtienen 24.000g de hojas secas del horno para una produccion diaria de 640 cajas.
Cada caja tiene un peso neto de 37,5 gramos de té.

Para conocer cuantas hojas verdes se necesita, se toma en cuenta el porcentaje de
pérdida de peso, que en este caso es 68%, esto quiere decir que el 32% es el porcentaje de
rendimiento o lo que queda de su peso original como hojas secas. Por lo tanto, se divide los
24.000g de hojas secas para el 32%, se obtiene un total de 75.000g de hojas verdes, que es lo
que la empresa necesita al dia.

Para conocer cuanto se necesita al afio, se multiplica los 75.000g por los 261 dias
laborables, dando como resultado 19.575.000 gramos de hojas verdes al afio, como el proveedor
vende por kg, se convierte a kilogramos, danto un total de 19.575kg de hojas verdes anual. De
acuerdo con la entrevista al proveedor, cada kg de hojas tiene un precio de $0,50cntvs, por
consiguiente, el costo total anual es de $9.788,50.

Tabla 46

Balance Materia Prima

Cantidad en kg
(100% de la capaci-
dad utilizada)
Hojas de

b . kg 19.575 0,50 9.787,50 815,63
uscapina

Nota. Informacion obtenida Tabla 30 y entrevista al proveedor

6.4. Estudio Administrativo

Unidad de
medida

Costo Costo Total Costo Total

Descripcion o
P Unitario Anual Mensual

En el presente estudio se detalla aspectos relacionados a la empresa como la base legal,
su filosofia empresarial, asi mismo se establece una estructura empresarial, se elaboran los
organigramas (estructural, funcional y posicional) y el manual de funciones.

6.4.1. Base legal

Se determina la viabilidad del proyecto en base a las regulaciones y normativas vigentes

a las que se regira la empresa.
6.4.1.1. Organizacion Juridica de la Empresa
Para la organizacion juridica se ha establecido que la empresa se constituya como una

“Empresa Unipersonal de Responsabilidad Limitada”. Una empresa de caracter unipersonal, es
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un tipo de organizacion en la que una sola persona toma todas las decisiones y asume tanto los
riesgos como los beneficios que se obtienen es este tipo de empresas.
6.4.1.2. Constitucion Legal
La empresa Vilca Natural, para su adecuado funcionamiento se constituird bajo la
normativa legal como una empresa unipersonal de acuerdo a las regulaciones de la Ley
Organica de Emprendimiento e Innovacion y la Ley de Compaiias.
Nombre de la Empresa
Vilca Natural E.U.R.L
Tipo de Empresa
La empresa productora y comercializadora de té a base de buscapina, pertenecera al
sector de bebidas y alimentos
Objeto Social.
La empresa se dedicara a la produccion y comercializacion de té a base de la planta de
buscapina.
Domicilio
La empresa estara ubicada en la provincia de Loja, Canton Loja, en el parque industrial,
barrio Amable Maria.
Duracion de la Empresa.
La empresa, a partir de su constitucion tendra una duracion (vida util) de 5 afios.
Capital
El capital de trabajo de la empresa sera mediante capital propio y mediante una entidad
financiera.
6.4.1.3. Requerimientos para la Constitucion
Para constituir una Empresa Unipersonal de Responsabilidad Limitada, se debe cumplir
con los requisitos que se emocionan a continuacion:
e Persona mayor de 18 afios.
e Elegir un nombre para la empresa, no debe estar registrado en la
Superintendencia de Compaiiias, Valores y Seguros.
e Obtener el Registro Unico del Contribuyente (RUC) a través Servicio de Rentas
Internas (SRI), fundamental para realizar tramites fiscales y tributarios.
e Establecer la actividad econdémica de la empresa, segin El Codigo Unico de

Actividades Economicas (CIIU).
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Permiso de funcionamiento emitido por el municipio donde se establecera la
empresa.

Realizar la inscripcion en la Superintendencia de Compaiiias, Valores y Seguros.

6.4.2. Filosofia Empresarial
6.4.2.1. Mision

“Vilca Natural” es una empresa dedicada a la produccion y comercializacion de té,

creada para impulsar el desarrollo industrial y econémico de la Ciudad de Loja. Ofrecemos

productos de calidad que contribuyen significativamente al bienestar y salud de la comunidad.

6.4.2.2.Vision

Para el 2028, “Vilca Natural” espera ser una empresa lider en el mercado regional y

nacional de bebidas, reconocida por la calidad de sus productos y su compromiso con la salud

y el bienestar de sus consumidores.

6.4.2.3. Valores

Respeto: Promover un trato equitativo y justo, garantizan que cada individuo se
sienta valorado y respetado.

Honestidad: Fomentar un ambiente de confianza, donde cada decision y accion
este guiada por la verdad.

Responsabilidad: Asumir las tareas con compromiso y dedicacion y asegurar
el cumplimiento de los objetivos empresariales.

Compromiso: Identificarse plenamente con la mision y vision de la empresa,
trabajando con esfuerzo para alcanzar las metas establecidas.

Compaiierismo: Cultivar relaciones de apoyo mutuo entre los colaboradores,
incentivando al crecimiento profesional y personal.

Colaboracion: Fomentar la cooperacion tanto interna como externa para lograr
metas compartidas de forma eficiente y sostenible.

Innovacion: La empresa adapta la creatividad como un pilar fundamental para
el impulso de nuevas ideas y soluciones que aporten al crecimiento continuo de
la empresa y su capacidad para adaptarse al mercado.

Integridad: Mantener una conducta ética en toda circunstancia, respetando las
normas internas y actuando con transparencia en cada decision.

Trabajo en equipo: Desarrollar las tareas de manera colaborativa,
aprovechando las fortaleces individuales con el fin de cumplir objetivos

comunes y maximizar los beneficios colectivos.
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6.4.2.4. Objetivos Estratégicos

Incrementar la rentabilidad de la empresa en un 20% para el ano 2028,
mejorando la eficiencia productiva.

Aumentar el valor de la empresa en un 30% en los proximos 5 afos,
implementando précticas de sostenibilidad y responsabilidad social.

Maximizar las utilidades en un 15% a partir del tercer afio de la implementacion
del proyecto, mejorando la oferta de productos.

En los proximos 5 afios, lograr posicionar la empresa en el mercado local y
aumentar la participacion en un 20%.

Lograr un 80% de satisfaccion del cliente en los proximos 3 afios, mejorando la

calidad del producto y la atencion al cliente.

6.4.2.5. Politicas

Los trabajadores deben cumplir con una jornada laboral de 8h diarias.
Implementar medidas se seguridad laboral para prevenir riesgos en el personal,
Utilizar uniformes y herramientas necesarias para garantizar las medidas de
higiene en el lugar de trabajo

Todos los ingredientes para elaborar el producto deben ser naturales, organicos
y que cumplan con los estandares de calidad.

Realizar capacitaciones periodicas al personal de la empresa.

6.4.3. Estructura Empresarial

La estructura organizacional permite realizar una adecuada asignacion de funciones y

responsabilidades, para ello, se hace uso de organigramas y se complementa con los manuales

de funciones.

6.4.3.1. Niveles Jerarquicos de Autoridad

La empresa “Vilca Natural” al ser una empresa unipersonal cuenta con los siguientes

niveles jerarquicos.

Nivel Ejecutivo: estd compuesto por el gerente - propietario, quien es
responsable de la gestion operativa de la empresa.

Nivel Asesor: esta constituido por el asesor juridico.

Nivel de Apoyo: comprende todos los puestos que estan estrechamente

vinculados con las actividades administrativas. Este nivel lo integra la secretaria.
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e Nivel Operativo: constituye los puestos de trabajo que estan relacionados
directamente con los departamentos de la empresa, departamento de ventas,
produccion y finanzas.

6.4.4. Organigramas
Los organigramas son una representacion grafica que muestra la estructura de la
empresa.
6.4.4.1. Organigrama Estructural
“Vilca Natural” contara con un organigrama estructural, en donde se presenta la
jerarquia empresarial con cada nivel de autoridad y las relaciones formales de subordinacion.
Figura 42

Organigrama Estructural de la Empresa “Vilca Natural”

Nivel Asesor
Nivel Auxiliar
SECRETARIA }
Nivel Operativo
DEPARTAMENTO DE DEPARTAMENTO DE DEPARTAMENTO DE
PRODUCCIéN VENTAS FINANZAS
[ OBREROS ] [ VENDEDOR ] [ CONTADORA ]

Nota. Elaborado por la autora.
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6.4.4.2. Organigrama Funcional

En este organigrama se detallan las funciones especificas que se realizan en cada nivel

jerarquico de la empresa.

Figura 43
Organigrama Funcional de la Empresa “Vilca Natural”

VENDEDOR
Desarrolla y ejecuta
estrategias de ventas.
Venta del producto y
atencion a los clientes.

JEFE DE PRODUCCION
Planifica y supervisa las
actividades, asegura la
calidad en el proceso

CONTADORA

Control financiero,
elabora presupuestos,

informes contables
gestiona los recursos.

Y

productivo.

OBREROS
Desarrollan tareas de
fabricacion del

producto, operando
maquinaria y equipos.

Nota. Elaborado por la autora.
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6.4.4.3. Organigrama de Posicion
Este organigrama representa quien estd a cargo de cada puesto, se indica el nombre
correspondiente y se detalla la remuneracion de cada integrante de la empresa.
Figura 44

Organigrama Posicional de la Empresa “Vilca Natural”

JEFE DE PRODUCCION VENDEDOR CONTADORA
Ing.José Chuquimarca Ing. Jasson Gaona Funciones realizadas
$460,00 $460,00 por Jessica Gaona

OBREROS
Liam Cando y
Mathias Cando

$460,00

Nota. Elaborado por la autora.
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6.4.5. Manual de Funciones

El manual de funciones identifica cada puesto de trabajo, detallando sus funciones
principales, responsabilidad y los requerimientos necesarios para su desempefio.

A continuacion, se presentan los manuales de funciones de la empresa “Vilca Natural”,
destinados al Gerente, Asesor Juridico, Secretaria-contadora, Jefe de Produccidn, Jefe de
Ventas, y Obreros.

Tabla 47

Manual de Funciones del Gerente

“VILCA NATURAL”
Cédigo 001
Departamento Gerencia
&Vﬂilca Natural | Titulo del puesto Gerente - propietario
Superior inmediato Ninguno
Subalternos Todo el personal

Naturaleza del Puesto
v Es responsable de la planificacion, organizacion, direccion y control de todas las
actividades de la empresa, garantizando el cumplimiento de los objetivos y liderando

de manera eficiente a todo el equipo para lograr un desempefio dptimo.

Funciones Especificas

v' Tomar decisiones estratégicas que guien el crecimiento y estabilidad de la empresa.
v' Planificar y supervisar los recursos y actividades de la empresa.

v’ Revisar los resultados operativos y financieros, proponiendo mejoras para alcanzar
las metas establecidas.

Supervisar y evaluar el desempeio de los colaboradores.

Establecer relaciones estratégicas con proveedores, clientes y partes interesadas.
Fomentar la innovacion y mejoras en los procesos operativos.

Evaluar el rendimiento y ajustar estrategias segtin los resultados

v Promover la cultura organizacional alineada a los valores y la visién empresarial.

ASRNENEN

Caracteristicas de Clase
v’ Este cargo requiere de liderazgo y habilidades estratégicas, capaz de tomar decisiones
informadas que guien la empresa hacia el éxito. Capacidad para gestionar recursos y

evaluar resultados.
Requisitos Minimos

v’ Titulo universitario en Administracion de Empresas o carreras afines.
v' Experiencia laboral minimo de 3 afios en roles gerenciales.
v Conocimiento del sector empresarial.

Nota. Elaborado por la autora.
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Tabla 48

Manual de Funciones del Asesor Juridico

“VILCA NATURAL”
Codigo 002
Departamento Asesoria Juridica

Qvﬂl’lc a Na tural Titulo del puesto

Asesor Juridico

Superior inmediato

Gerente-propietario

Subalternos

Todo el personal

Naturaleza del puesto

cumplimiento normativo.

v Es el responsable de proporcionar orientacion legal a la empresa, garantizando el

Funciones especificas

regulaciones laborales.

Representar a la empresa en procedimientos legales.
Identificar y analizar riesgos legales.

Informar sobre cambios en leyes y regulaciones.
Asistir en la creacion de politicas internas legales

ANENENENENEN

Verificar que se sigan todas las normativas legales.

Facilitar la resolucion de problemas internos y externos

v Organizar y mantener archivos de documentos legales.

v’ Brindar asesoramiento legal a la empresa, proporciona orientacién en contratos y

Caracteristicas de clase

y ofrecer soluciones claras para proteger los intereses de la empresa.

v’ Este cargo requiere la comprension de las leyes y regulaciones pertinentes, asi como
habilidades analiticas y de comunicacion efectiva. Capacidad para interpretar normas

Requisitos minimos

v Titulo universitario en Derecho.
v' Experiencia laboral minima de 2 afios.

v Conocimiento de leyes y regulaciones

Nota. Elaborado por la autora.
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Tabla 49

Manual de Funciones Secretaria — Contadora

“VILCA NATURAL”
Codigo 003
Departamento Secretaria
Q'Vdilc a Natural Titulo del puesto Secretaria-Contadora
Superior inmediato Gerente-propietario
Subalternos Todo el personal

Naturaleza del puesto

v' La secretaria-contadora es responsable de llevar a cabo funciones administrativas y
financieras que aseguren el correcto funcionamiento de la empresa. Su labor abarca
desde el soporte administrativo hasta la gestion contable, garantizando la precision de
los registros financieros y la comunicacion efectiva dentro de la empresa.

Funciones especificas
Actividades de secretaria
v Organizacion de agendas, coordinacion de reuniones, atencion a llamadas y correos

electronicos.
v' Elaborar informes, documentos y actas de reuniones.
v Proporcionar atencion al cliente, resolver consultas iniciales, manteniendo una
comunicacion clara y profesional.
v' Actia como enlace entre el gerente y el personal, asegurando la fluides de la
informacion dentro de la empresa.
Actividades de contadora
v' Prepara informes financieros periddicos como balances generales y estados
financieros.
v" Elaborar y controlar el presupuesto de la empresa, asegurando la correcta asignacion
de recursos.
v" Elaborar y presentar las declaraciones de los impuestos.
v" Realizar las planillas del IESS.
Caracteristicas de clase

v' Este cargo requiere gran responsabilidad, la capacidad de manejar informacion
confidencial y de interactuar de manera efectiva con diferentes niveles de la
empresa.

Requisitos minimos

v’ Titulo universitario en Contabilidad, Finanzas o un campo relacionado.

v" Experiencia laboral minima de 2 afios en roles de secretaria o contabilidad.

v" Dominio de los principios contables, las normas fiscales y las herramientas
administrativas.

v Conocimiento en el uso de software contable y herramientas de oficina.

Nota. Elaborado por la autora.
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Tabla 50

Manual de Funciones del Jefe de Produccion

“VILCA NATURAL”
Cédigo 004
Departamento Departamento de produccion
&Vﬂilca Natural Titulo del puesto Jede de produccion
Superior inmediato Gerente-propietario
Subalternos Obreros

Naturaleza del puesto
v Es el responsable de liderar y coordinar las actividades relacionadas con el proceso
de productivo de la empresa, asegurando el cumplimiento de los estandares de calidad
y eficiencia.

Funciones especificas

v" Planificar, organizar y coordinar las actividades de produccion.

Supervisar el desempefio del personal a cargo.

Controlar y gestionar los recursos materiales, humanos y técnicos.

Implementar medidas para mejorar la productividad y eficiencia de los procesos de

ANRNRN

produccion.

Gestionar el inventario de materias primas y productos terminados.

Proponer y ejecutar estrategias para incrementar la productividad.

Monitorear y controlar los costos de produccion para maximizar la rentabilidad.

ANEANERN

v" Identificar y solucionar problemas operativos de manera eficiente.

Caracteristicas de clase
v" Este cargo requiere una solida experiencia en gestion de produccion, habilidades de
liderazgo, capacidad de resolucion de problemas y orientacion a resultados,
asegurando la eficiencia en todas las actividades de produccion.

Requisitos minimos

v" Titulo universitario en Ingeniero Industrial, Ingenieria Comercial o afines.
v" Experiencia laboral minima de 3 afios en cargos similares.
v" Dominio en técnicas de produccion, gestion de inventarios, control de calidad y

normativas de seguridad industrial.

Nota. Elaborado por la autora.
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Tabla 51

Manual de Funciones de los Obreros

“VILCA NATURAL”
Cédigo 005
Departamento Departamento de produccion
h\‘ﬂl‘lca Natural Titulo del puesto Obreros
Superior inmediato Jefe de produccion
Subalternos Ninguno

Naturaleza del puesto

v Responsables de ejecutar las tareas de fabricacion de productos, garantizando el
cumplimiento de los estandares de calidad establecidos por la empresa.

Funciones especificas

v Realizar actividades de fabricacion conforme a las especificaciones técnicas y
procedimientos establecidos.

Manejar y operar maquinaria y equipos de manera segura y eficiente.

Mantener el area de trabajo organizada y limpia.

Reportar incidentes y problemas al jefe de produccion.

Colaborar en el cumplimiento de los objetivos de produccion.

Realizar el mantenimiento de la maquinaria y equipos utilizados.

Asistir a capacitaciones para mejorar habilidades y conocimientos.

v' Seguir los procedimientos de control de calidad.

D N NI NI N NN

Caracteristicas de clase

v' Este cargo requiere de trabajo en equipo, capacidad de seguir instrucciones,
responsabilidad, adaptabilidad a un entorno de trabajo dindmico.

Requisitos minimos

v" Titulo bachiller o en Ingenieria Industrial o carreras afines.

v Experiencia laboral minima de 1 afio en actividades de produccion.

v" Familiaridad con técnicas de produccion, normativas de seguridad industrial y
control de calidad

Nota. Elaborado por la autora.
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Tabla 52

Manual de Funciones del Jefe de Ventas

Qﬁilca Natural

“VILCA NATURAL”
Cadigo 006
Departamento Departamento de ventas

Titulo del puesto

Jede de ventas

Superior inmediato

Gerente-propietario

Subalternos

Ninguno

Naturaleza del puesto

v Es el responsable de planificar, organizar y dirigir las actividades de venta del
producto, asi como desarrollar estrategias para maximizar los ingresos y la
satisfaccion del cliente.

Funciones especificas

v’ Disefar y ejecutar el plan estratégico de ventas de la empresa.

v' Desarrollar estrategias de marketing y promocion para impulsar las ventas y aumentar
la visibilidad de los productos.

Identificar oportunidades de negocio y nuevos mercados.

Establecer relaciones comerciales con clientes.

Promover y vender los productos, cumpliendo con las metas establecidas.
Identificar clientes potenciales para expandir la base de consumidores de la empresa.
Proporcionar informacion y orientacion a los clientes sobre los productos.

ANENENENEN

v' Realizar seguimiento de las ventas y analizar los resultados.

Caracteristicas de clase

v Este cargo requiere habilidades de liderazgo y motivacion, fuerte orientacion a
resultados, capacidad de negociacion efectiva, excelentes habilidades de

comunicacion y un alto compromiso con la satisfaccion al cliente.

Requisitos minimos

v' Titulo universitario en Administracion de Empresas, Marketing, o carreras afines.
v' Experiencia laboral minima de 3 afios en ventas.
v Conocimiento en técnicas de venta y analisis de mercado.

Nota. Elaborado por la autora.
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6.5. Estudio Econéomico-Financiero
El estudio econémico financiero se compone de todos los recursos que la empresa
necesita para su operacion, entre estos tenemos los recursos humanos, materiales y
tecnologicos, esto con la finalidad de conocer cuanto se necesita para invertir en la empresa.
Esto se realiza mediante activos fijos, activos diferidos y activos circulantes, asi también se
encuentran los costos y gastos en que se incurrira.
6.5.1. Inversion en Activos Fijos
6.5.1.1. Terreno
Hace referencia al valor del lugar en donde se establecera la empresa, en este caso el

terreno es de 200m2, con un valor total es de $22.000,00

Tabla 53
Terreno

Descripcion Cantidad m2  Costo Unitario  Costo Total
Terreno Parque Industrial 200 110,00 22.000,00
Total 22.000,00

Nota. Informacion obtenida del Municipio de Loja
6.5.1.2. Construcciones
Comprende el valor del por metro cuadrado en las areas de construccion de la empresa,
en donde 56 m2 estan destinados para la construccion de las oficinas para el drea administrativa,
99m?2 son para el area productiva que comprende el area de produccion, la bodega, entre otros,
y se destina 16 m2 para el parqueadero de la empresa, en donde el valor total es de $53.380,00

Tabla 54

Construcciones
Descripcion Cantidad m2 Costo Unitario  Costo Total
Area administrativa (gerencia, secretaria, 56 380,00 21.280,00
finanzas, ventas) (8m x 7m)
Area produccién (9m x 11m) 99 300,00 29.700,00
Parqueadero (2m x 8m) 16 150,00 2.400,00
53.380,00

Nota. Informacion obtenida por el Ing. Rene Sarmiento
6.5.1.3. Vehiculo
Comprende el valor que se paga por la adquisicion de la camioneta para el transporte

tanto de la materia prima como del producto final, dando un total de $16.500,00
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Tabla 55

Vehiculo

Descripcion Cantidad Costo Unitario  Costo Total
Camiodn de carga liviana Chevrolet NHR 1 16.500,00 16.500,00
Total 16.500,00

Nota. Elaborado por la autora.
6.5.1.4. Maquinaria y Equipo
Se refiere al equipo tecnoldgico indispensable para llevar a cabo el proceso productivo

para la elaboracion del té de buscapina, con un valor total de $7.849,00

Tabla 56
Magquinaria y Equipo
Descripcion Cantidad Costo Unitario  Costo Total

Horno deshidratador 1 739,00 739,00
Maquina Trituradora 1 610,00 610,00
Maquina empacadora (envasadora y 1 6.000.00 6.000.00
selladora) R R
Maquina de lavado 1 500,00 500,00
Total 7.849,00

Nota. Informacion obtenida de Tabla 41; Elaborado por la autora.
6.5.1.5. Herramientas
Comprende los instrumentos que ayudan a completar el proceso productivo, dando un

valor total de $485,00

Tabla 57
Herramientas
Descripcion Cantidad Costo Unitario  Costo Total
Balanza Industrial 1 185,00 185,00
Latas de té 3 100,00 300,00
Total 485,00

Nota. Informacion obtenida de Tabla 42; Elaborado por la autora.
6.5.1.6. Muebles y Enseres Produccion

Hace referencia a los bienes muebles que los obreros necesitan para desarrollar el

proceso productivo, con un valor de $490,00

Tabla 58
Muebles y Enseres Produccion
Descripcion Cantidad Costo Unitario  Costo Total
Mesa de acero inoxidable 2 125,00 250,00
Estanteria metalica 2 120,00 240,00
Total 490,00

Nota. Elaborado por la autora.
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6.5.1.7. Muebles y Enseres Administracion
Comprende los bienes muebles para que los trabajares del area administrativa lleven a
cabo sus actividades, costo total de $970,00
Tabla 59

Muebles y Enseres Administracion

Descripcion Cantidad Costo Unitario  Costo Total
Escritorio de oficina 2 150,00 300,00
Sillas de oficina giratoria 2 100,00 200,00
Juego de muebles 1 250,00 250,00
Estante de Archivador 2 110,00 220,00
Total 970,00

Nota. Elaborado por la autora
6.5.1.8. Muebles y Enseres Ventas

Son los bienes muebles para que los trabajares del area de ventas lleven a cabo sus

actividades, costo total de $360,00

Tabla 60
Muebles y Enseres Ventas
Descripcion Cantidad Costo Unitario  Costo Total
Escritorio de oficina 1 150,00 150,00
Sillas de oficina giratoria 1 100,00 100,00
Estante de Archivador 1 110,00 110,00
Total 360,00

Nota. Elaborado por la autora.
6.5.1.9. Equipo de Oficina
Se incluyen elementos que permitirdin que se cumplan las distintas funciones

administrativas de manera eficiente. En este caso solo se utilizara un Celular y una sumadora,

con un valor de $225,00

Tabla 61
Equipo de Oficina
Descripcion Cantidad Costo Unitario  Costo Total
Celular Samsung 1 150,00 150,00
Sumadora 1 105,00 105,00
Total 255,00

Nota. Elaborado por la autora.
6.5.1.10. Equipo de Computo

Representa el valor correspondiente del equipo de computo necesario para llevar a cabo

tareas tanto administrativas como contables. Su costo total es de $750,00.
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Tabla 62

Equipo de Computo
Descripcion Cantidad Costo Unitario  Costo Total
Computadora portatil ASUS 1 600,00 600,00
Impresora Epson 1 150,00 150,00
Total 750,00

Nota. Elaborado por la autora.
6.5.1.11. Equipo de Seguridad
Comprende el valor por el equipo necesario para la seguridad de la empresa y su valor

total es de $198,90.

Tabla 63
Equipo de Seguridad
Descripcion Cantidad Costo Unitario  Costo Total
Kit 5 Camaras de vigilancia 1 198,90 198,90
Total 198,90

Nota. Elaborado por la autora.
6.5.1.12. Resumen de Activos Fijos
Tabla 64

Resumen de Activos Fijos

Descripcion Costo Total
Terreno 22.000,00
Construcciones 53.380,00
Vehiculo 16.500,00
Maquinaria y Equipos 7.849,00
Herramientas 485,00
Muebles y Enseres Produccion 490,00
Muebles y Enseres Administracion 970,00
Muebles y Enseres Ventas 360,00
Equipo de Oficina 255,00
Equipo de Computo 750,00
Equipo de Seguridad 198,90
Total 103.237,90

Nota. Elaborado por la autora.
6.5.2. Inversion en Activos Diferidos
6.5.2.1. Estudio Preliminar
Comprende el costo de investigaciones como el estudio para determinar si el proyecto

es factible, cuyo valor es de $500,00
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Tabla 65

Estudio Preliminar

Descripcion Cantidad Costo Unitario  Costo Total
Estudio de mercado 1 500,00 500,00
500,00

Total
Nota. Elaborado por la autora.

6.5.2.2. Gastos de Constitucion
Se refiere al valor que se paga por la contratacion de servicios judiciales para la

constitucion de la empresa, cuyo costo es de $500,00

Tabla 66
Gastos de Constitucion
Descripcion Cantidad Costo Unitario Costo Total
Servicios juridicos 1 500,00 500,00
500,00

Total
Nota. Elaborado por la autora.

6.5.2.3. Capacitacion al Personal
Comprende el valor que se paga para la capacitacion de los obreros para el adecuado

uso de la maquinaria, con un costo de $150,00

Tabla 67

Capacitacion al Personal

Descripcion Cantidad Costo Unitario Costo Total
Capacitacion al personal para la maquinaria 1 150,00 150,00
150,00

Total
Nota. Elaborado por la autora.

6.5.2.4. Registro Sanitario
Comprende el documento para el control y vigilancia sanitaria para que se cumpla con

los requisitos para la operacion de la empresa, su costo es de $300,00

Tabla 68
Registro Sanitario
Descripcion Cantidad Costo Unitario Costo Total
Registro sanitario 1 300,00 300,00
300,00

Total
Nota. Elaborado por la autora.

6.5.2.5. Resumen de Activos Diferidos
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Tabla 69
Resumen de Activos Diferidos

Descripcion Costo Total
Estudio preliminar 500,00
Gasto de constitucion 500,00
Registro de la marca 200,00
Capacitacion al personal 150,00
Registro sanitario 300,00
Total 1.650,00

Nota. Elaborado por la autora.

6.5.3. Inversion en Activos Circulantes

6.5.3.1. Costos de Produccion
6.5.3.1.1. Materia Prima Directa

Constituye los ingredientes indispensables para la elaboracion del té, en este caso son

las hojas de buscapina, en donde se utilizara 19.575kg al afio, con un valor de $9.787,50.

Tabla 70
Materia Prima Directa
: Cantidad en kg
Descripcion Unidad de (100% de la capaci- Costo Total ~ Costo Total
medida - Anual Mensual
dad utilizada)
Hojas de kg 19.575 9.787,50 815,63
buscapina

Nota. Informacion obtenida de Tabla

6.5.3.1.2. Mano de Obra Directa

Este rubro comprende de forma exclusiva al personal que trabajard directamente en el

proceso productivo y en este caso son 2 trabajadores, con un sueldo basico de $460,00

Tabla 71
Mano de Obra Directa
Descripcion Obrero
Cantidad 2
Descripcion Valor
Salario Basico Unificado 460,00
Décimo Tercero Sueldo 1/12 38,33
Décimo Cuarto SBU 1/12 38,33
Aporte Patronal 11.15% 51,29
Aporte IECE 0,5% 2,30
Aporte SECAP 0,5% 2,30
Fondos de Reserva 8,33% -
Total 592,56
Total Mensual 1.185,11
Total Anual 14.221,36

Nota. Informacion obtenida de Tabla
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6.5.3.1.3. Resumen Costo de Produccion

Tabla 72
Resumen Costo de Produccion
Descripcion Costo Mensual Costo Anual
Materia prima directa 815,63 9.787,50
Mano de obra directa 1.185,11 14.221,36
Total 2.000,74 24.008,86

Nota. Elaborado por la autora.
6.5.3.2. Costos Indirectos de Fabricacion
6.5.3.2.1. Materia Prima Indirecta
Son aquellos elementos que forman la parte auxiliar en la presentacion del producto,

representados con un valor total anual de $74.467,91.

Tabla 73
Materia Prima Indirecta
Descripcion Cantidad Costo Unitario Costo Anual Costo Mensual

Rollo papel filtro 1kg 418 4,00 1.670,40 139,20
Hilo de algoddn (4250m) 197 6,00 1.179,11 98,26
Etiqueta para hilo (2000) 2.088 3,50 7.308,00 609,00
Sobres etiquetados (1000)  4.176 4,20 17.539,20 1.461,60
Etiquetas para caja (1000) 167 280,00 46.771,20 3.897,60
Total 74.467,91 6.205,66

Nota. Elaborado por la autora.
6.5.3.2.2. Mano de Obra Indirecta

Comprende el personal que no trabaja directamente en el proceso productivo, en este

caso es el jefe de produccion, con un sueldo basico de $460,00.

Tabla 74
Mano de Obra Indirecta
Descripcion Jefe de Produccion
Cantidad 1
Descripcion Valor
Salario Basico Unificado 460,00
Décimo Tercero Sueldo 1/12 38,33
Décimo Cuarto SBU 1/12 38,33
Aporte Patronal 11.15% 51,29
Aporte IECE 0,5% 2,30
Aporte SECAP 0,5% 2,30
Fondos de Reserva 8,33% -
Total 592,56
Total Mensual 592,56
Total Anual 7.110,68

Nota. Elaborado por la autora.
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6.5.3.2.3. Servicios Bdasicos Produccion
Agua Potable
El costo por el servicio de agua potable que utilizara en el area de produccion es de

$147,84 anual

Tabla 75
Agua Potable
Descripcion Unlda_d de Cantidad Costo Unitario Costo Total Costo Total
medida Mensual Anual
Agua potable m3 8 1,54 12,32 147,84

Nota. Elaborado por la autora.
Luz Eléctrica
El costo por el servicio de luz eléctrica potable que utilizara en el area productiva es de

$900,00 anual.

Tabla 76
Luz Eléctrica
Descrincion Unidad de Cantidad Costo Costo Total Costo Total
P medida Unitario Mensual Anual
Energia Eléctrica kW 500 0,15 75,00 900,00

Nota. Elaborado por la autora.
6.5.3.2.4. Indumentaria de Trabajo
Comprende el vestuario para los obreros, mascarillas, guantes, cofia y mandil, su costo
total es de $57,50
Tabla 77
Indumentaria de Trabajo

Unidad de Cantidad Costo Costo Total Costo Total

Descripcion medida anual  Unitario Anual Mensual
Mascarillas Caja de 100 u. 4 2,00 8,00 0,67
Guantes Paquete 100 u. 5 3,50 17,50 1,46
Cofia Paquete 100 u. 4 5,00 20,00 1,67
Mandil Unidad 2 6,00 12,00 1,00
Total 57,50 4,79

Nota. Elaborado por la autora.
6.5.3.2.5. Implementos de Produccion
Son aquellos implementos necesarios para el area productiva el cual comprende las

tijeras y fuentes y su costo es de $70,20.
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Tabla 78
Implementos de Produccion

Descripcion Unida_d de Cantidad Cpstq Costo Total Costo Total
medida Unitario Anual Mensual
Tijeras Unidad 6 4,50 27,00 2,25
Fuentes Unidad 6 7,20 43,20 3,60
Total 70,20 5,85

Nota. Elaborado por la autora.
6.5.3.2.6. Implementos de Seguridad
Hace referencia a los elementos para la seguridad en el trabajo, en donde se utilizara un

extintor, sefialéticas, luces de emergencia y botiquin de primero auxilios con un valor de $90,00

Tabla 79
Implementos de Seguridad
Descripcion Unida_d de Cantidad C_osto_ Costo Total  Costo Total
medida Unitario Anual Mensual

Extintor Unidad 1 25,00 25,00 2,08
Sefialéticas Unidad 5 5,00 25,00 2,08
Luces de emergen-
cia Unidad 1 10,00 10,00 0,83
Botiquin primeros
auxilios Unidad 1 30,00 30,00 2,50
Total 90,00 7,50

Nota. Elaborado por la autora.
6.5.3.2.7. Utiles de Aseo Produccién
Son los materiales e insumos necesarios para mantener el area productiva limpia y en
orden, cuyo costo total es de $96,20.
Tabla 80

Utiles de Aseo Produccién

Descripcion Unidad de medida Cantidad Anual Costo Unitario Costo Total

Escobas Unidad 1 3,50 3,50
Trapeador Unidad 1 3,00 3,00
Recogedor Unidad 1 2,00 2,00
Basurero Unidad 2 2,00 4,00
Franelas Paquete 10 u 3 1,50 4,50
Funda de basura Paquete de 20 u 5 1,25 6,25
Detergente liquido Galdn 5 4,99 24,95
Desinfectante Galon 4 4,00 16,00
Jabén liquido Galén 4 2,00 8,00
Papel higienico Paquete de 12 rollos 6 4,00 24,00
Total Anual 96,20
Total Mensual 8,02

Nota. Elaborado por la autora.
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6.5.3.2.8. Mantenimiento de Maquinaria

Comprende los costos por el mantenimiento que se realiza a la maquinaria, su valor es

de $330,00.
Tabla 81

Mantenimiento de Maquinaria

Descripcion Unidad de medida CZnt'dad C(.)Sto. Costo Total
nual Unitario
Horno deshidratador Unidad 1 25,00 25,00
Maquina Trituradora Unidad 1 30,00 30,00
Magquina empacadora Unidad 1 150,00 150,00
Maquina de lavado Unidad 1 125,00 125,00
Total Anual 330,00
Total Mensual 27,50
Nota. Elaborado por la autora.
6.5.3.2.9. Resumen de Costos Indirectos de Fabricacion
Tabla 82
Resumen Costos Indirectos de Fabricacion
Descripcion Costo Mensual Costo Anual
Materia prima indirecta 6.205,66 74.467,91
Mano de obra indirecta 592,56 7.110,68
Servicio de agua potable 12,32 147,84
Servicio de energia eléctrica 75,00 900,00
Indumentaria de trabajo 4,79 57,50
Implementos de produccion 5,85 70,20
Implementos de seguridad 7,50 90,00
Utiles de aseo produccion 8,02 96,20
Mantenimiento de la maquinaria 27,50 330,00
Total 6.939,19 83.270,33

Nota. Elaborado por la autora.
6.5.4. Gastos Administrativos

6.5.4.1. Sueldos y Salarios

Son los que no se pueden vincular directamente con la actividad econdmica que

desarrolla la empresa, dentro de los procesos de fabricacion, produccion o ventas, es decir, el

sueldo que reciben los trabajadores del area administrativa, cuyo sueldo es de $600,00 para

gerente y secretaria-contadora de un sueldo basico de $460,00
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Tabla 83

Sueldos y Salarios Administracion

Descripcion Gerente  Secretaria-Contadora
Cantidad 1 1
Descripcion Valor Valor
Salario Basico Unificado 600,00 460,00
Décimo Tercero Sueldo 1/12 50,00 38,33
Décimo Cuarto SBU 1/12 50,00 38,33
Aporte Patronal 11.15% 66,90 51,29
Aporte IECE 0,5% 3,00 2,30
Aporte SECAP 0,5% 3,00 2,30
Fondos de Reserva 8,33% - -
Liquido a pagar individual 772,90 592,56
Total Mensual 1.365,46
Total Anual 16.385,48

Nota. Elaborado por la autora.

6.5.4.2. Servicios Basicos Oficina

Agua Potable Oficina
El costo por el servicio de agua potable que utilizara en la oficina tiene un costo de
$55,44.
Tabla 84
Agua Potable Oficina
Descriocion Unidad de Cantidad Costo Costo Total  Costo Total
P medida Unitario Mensual Anual
Agua potable m3 3 1,54 4,62 55,44

Nota. Elaborado por la autora.
Luz Eléctrica Oficina

El costo por el servicio de luz eléctrica que utilizara en la oficina tiene un costo de

$216,00.
Tabla 85
Luz Eléctrica Oficina
Descripcion Unidad de Cantidad Costo Costo Total Costo Total
P medida Unitario Mensual Anual
Energia Eléctrica kw 120 0,15 18,00 216,00

Nota. Elaborado por la autora.
6.5.4.3. Teléfono

El servicio telefonico tiene un costo anual de $120,00.
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Tabla 86

Teléfono
Descrincion Unidad de Cantidad Costo Costo Total Costo Total
P medida Unitario Mensual Anual
Celular (Plan 100 minutos 1 10,00 10,00 120,00

minutos de claro)
Nota. Informacion obtenida de la pagina oficial de Claro.

6.5.4.4. Internet

El servicio de internet para la empresa, tiene un valor de $280,92.

Tabla 87
Internet
Descripcion Unida_d de Cantidad Cpsto_ Costo Total  Costo Total
medida Unitario Mensual Anual
Internet Nettplus 30 Mbps 1 23.41 2341 280,02

(plan bésico)
Nota. Informacion obtenida de Nettplus.

6.5.4.5. Utiles de Oficina

Son gastos incurridos en los implementos necesarios para el personal administrativo
para asi de esta manera puedan cumplir con mayor eficiencia su trabajo, cuyo valor total es de

$49,70.

Tabla 88
Utiles de Oficina
Descripcion Unlda_d de Cantidad CQStO. Costo Total
medida Unitario
Resma de 500 hojas de papel bond
A4 Unidad 4 3,80 15,20
Carpeta Archivadora Unidad 4 4,50 18,00
Grapadora Unidad 1 1,00 1,00
Caja de grapas Cajal0u 4 2,00 8,00
Perforadora Unidad 1 3,50 3,50
Esferos Cajal2u 1 2,50 2,50
Lapiz Cajal2u 1 1,50 1,50
Total Anual 49,70
Total Mensual 4,14

Nota. Elaborado por la autora.
6.5.4.6. Utiles de Aseo y Limpieza
Son los materiales e insumos necesarios para mantener limpia y en orden el area

administrativa, cuyo costo total anual es de $64,98.
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Tabla 89
Utiles de Aseo y Limpieza

Descripcion Unidad de medida  Cantidad Costo Unitario Costo Total
Escobas Unidad 1 3,50 3,50
Trapeador Unidad 1 3,00 3,00
Recogedor Unidad 1 2,00 2,00
Basurero Unidad 2 2,00 4,00
Franelas Paquete de 10 u 1 1,50 1,50
Funda de basura Paquete de 20 u 4 1,25 5,00
Detergente liquido Galon 2 4,99 9,98
Desinfectante Galon 3 4,00 12,00
Jabon liquido Galon 3 2,00 6,00
Papel higiénico Paquete de 12 rollos 4 4,00 16,00
Toallas de mano Unidades 1 2,00 2,00
Total Anual 64,98
Total Mensual 5,42

Nota. Elaborado por la autora.

6.5.4.7. Permiso de Funcionamiento

Valor que se paga para por el documento para que se autorice el funcionamiento de la

empresa, cuyo total es de $90,00.

Tabla 90
Permiso de Funcionamiento
Descripcion Medida Cantidad Costo Unitario Costo Total
Permiso de bomberos Unidad 1 15,00 15,00
Permiso de funcionamiento Unidad 1 75,00 75,00
Total Anual 90,00
Total Mensual 7,50
Nota. Elaborado por la autora.
6.5.4.8. Resumen Gastos de Administracion
Tabla 91
Resumen Gastos de Administracion
Descripcion Costo Mensual Costo Anual

Sueldos y salarios 1.365,46 16.385,48
Servicio de agua potable 4,62 55,44
Servicio de energia eléctrica 18,00 216,00
Servicio teléfono 10,00 120,00
Servicio de Internet 23,41 280,92
Utiles de Oficina 4,14 49,70
Utiles de Aseo 5,42 64,98
Permiso de funcionamiento 7,50 90,00
Total 1.438,54 17.262,52

Nota. Elaborado por la autora.
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6.5.5. Gastos de Venta
6.5.5.1. Sueldos y Salarios Ventas

Constituye el valor del sueldo al jefe del area de ventas cuyo total es de $7.110,68.

Tabla 92
Sueldos y Salarios Ventas
Descripcion Jefe de Ventas
Cantidad 1
Descripcion Valor
Salario Basico Unificado 460,00
Décimo Tercero Sueldo 1/12 38,33
Décimo Cuarto SBU 1/12 38,33
Aporte Patronal 11.15% 51,29
Aporte IECE 0,5% 2,30
Aporte SECAP 0,5% 2,30
Fondos de Reserva 8,33% -
Total 592,56
Total Mensual 592,56
Total Anual 7.110,68

Nota. Elaborado por la autora.
6.5.5.2. Combustibles y Lubricantes

Comprende los costos que incurren en los lubricantes y el diesel para el vehiculo, su

valor anual es de $685,00.

Tabla 93
Combustibles y Lubricantes
Descriocion Unidad de Cantidad Costo  Costo Total Costo Total
P medida Unitario Anual Mensual
Cambio de aceite Unidad 4 40,00 160,00 13,33
Diesel Galén 300 1,75 525,00 43,75
Total 685,00 57,08

Nota. Elaborado por la autora.
6.5.5.3. Matricula

Es el valor que se paga para que el vehiculo tenga facilidad de movilizacion, su valor

se calcula anual es de $500,000.

Tabla 94
Matricula
Descripcion Unida_d de Cantidad C_osto_ Costo Total Costo Total
medida Unitario Anual Mensual
\')’é";‘]tl,gﬁfc:a de Unidad 1 500,00 500,00 41,67

Nota. Elaborado por la autora.
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6.5.5.4. Mantenimiento de Vehiculo

Es el costo necesario que incurre para que el vehiculo este en las condiciones adecuadas

para su correcto funcionamiento, su valor es de $150,00.

Tabla 95
Mantenimiento de Vehiculo
Descripcion Unida_d de Cantidad C_ostq Costo Total Costo Total
medida Unitario Anual Mensual
Mantenimiento de ;4,4 1 150,00 150,00 12,50

vehiculo
Nota. Elaborado por la autora.

6.5.5.5. Embalaje

Es el material necesario para la distribucion del producto final, en este caso el costo por

las cajas de carton es de $422,40.

Tabla 96
Embalaje
Descripcion Unidad de Cantidad Costo Costo Total Costo Total
P medida Unitario Mensual Anual
Cajas de carton Unidad 352 0,10 35,20 422,40

Nota. Elaborado por la autora.
6.5.5.6. Utiles de Oficina

Comprende el facturero que utilizara el vendedor, su costo es de $60,00.

Tabla 97

Utiles de Oficina
Descriocion Unidad de Cantidad Costo Costo Total Costo Total
P medida Unitario Anual Mensual
Libreta de facturas  Paquete 4 15,00 60,00 5,00

Nota. Elaborado por la autora.
6.5.5.7. Publicidad

La publicidad se realizard con el fin de dar a conocer el producto mediante las redes

sociales como Facebook e Instagram, cuyo total es de $480,00.

Tabla 98
Publicidad
Descrincion Unidad de Cantidad Costo Costo Total Costo Total
P medida Unitario Mensual Anual
Publicidad en Facebook Unidad 1 20,00 20,00 240,00
Publicidad en Instagram Unidad 1 20,00 20,00 240,00
Total 40,00 480,00

Nota. Elaborado por la autora.
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6.5.5.8. Resumen Gasto de Venta
Tabla 99

Resumen Gasto de Venta

Descripcion Costo Mensual Costo Anual
Sueldos y salarios para ventas 592,56 7.110,68
Combustibles y lubricantes 57,08 685,00
Matricula 41,67 500,00
Mantenimiento de vehiculo 12,50 150,00
Gasto de Embalaje 35,20 422,40
Utiles de oficina 5,00 60,00
Publicidad 40,00 480,00
Total 784,01 9.408,08

Nota. Elaborado por la autora.
6.5.6. Monto de la Inversion
A continuacion, se detalla el resumen de la inversidén que se requiere para que la empresa
pueda iniciar sus operaciones, en donde se obtuvo un total de $116.050,38.
Tabla 100

Monto de la Inversion

"VILCA NATURAL"

Descripcion Parcial Subtotal Total
Activos Fijos
Terreno 22.000,00
Construcciones 53.380,00
Vehiculo 16.500,00
Maquinaria y equipos 7.849,00
Herramientas 485,00
Muebles y enceres produccion 490,00
Muebles y enceres administracién 970,00
Muebles y enceres ventas 360,00
Equipo de oficina 255,00
Equipo de computo 750,00
Equipo de seguridad 198,90
Total Activos Fijos 103.237,90
Activos Diferidos
Estudio preliminar 500,00
Gasto de constitucion 500,00
Registro de la marca 200,00
Capacitacion al personal 150,00
Registro sanitario 300,00
Total Activos Diferidos 1.650,00
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Activos Circulantes o Capital de Trabajo (Mensual)

Costo de Produccién

Costo Primo

Materia Prima Directa 815,63
Mano de Obra Directa 1.185,11
Subtotal costo primo 2.000,74
Costo Indirecto de Produccion
Materia prima indirecta 6.205,66
Mano de obra indirecta 592,56
Servicio de agua potable 12,32
Servicio de energia eléctrica 75,00
Indumentaria de trabajo 4,79
Implementos de produccion 5,85
Implementos de seguridad 7,50
Utiles de aseo produccion 8,02
Mantenimiento de la maquinaria 27,50
Subtotal costos indirectos de fabricacion 6.939,19
Total Costos de Produccion 8.939,93
Costos de Operacion
Gastos Administrativos
Sueldos y salarios administrativos 1.365,46
Servicio de agua potable 4,62
Servicio de energia eléctrica 18,00
Servicio teléfono 10,00
Servicio de Internet 23,41
Utiles de Oficina 414
Utiles de Aseo 5,42
Permiso de funcionamiento 7,50
Total Gastos Administrativos 1.438,54
Gastos de Venta
Sueldos y salarios para ventas 592,56
Combustibles y lubricantes 57,08
Matricula 41,67
Mantenimiento de vehiculo 12,50
Gasto de Embalaje 35,20
Utiles de oficina 5,00
Publicidad 40,00
Total Gastos de Venta 784,01
Total Costo de Operacion 2.222,55
Total Activo Circulante 11.162,48
Total Capital de Trabajo 116.050,38

Nota. Elaborado por la autora.
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6.5.6.1. Resumen de la Inversion
Tabla 101

Resumen de la Inversion

Afno 1
Detalle Costo Total
Activos Fijos 103.237,90
Activos Diferidos 1.650,00
Activos Circulantes 11.162,48
Total 116.050,38

Nota. Informacion obtenida de Tabla 98.
6.5.7. Fuentes de Financiamiento
Para poder financiar el monto inicial de inversion es necesario que el financiamiento
mediante un capital propio y un capital externo, en donde un 39,68% es mediante un capital
propio y un 60,32% mediante un préstamo.
Tabla 102

Fuentes de Financiamiento

Descripcion Valor Porcentaje
Capital Propio 46.050,38 39,68%
Capital Externo 70.000,00 60,32%
Total 116.050,38 100%

Nota. Elaborado por la autora.
6.5.8. Depreciaciones
Hace referencia a la pérdida de valor del activo durante un periodo, este valor de cada

activo permite a la empresa conocer la devaluacion del valor del activo.

Tabla 103
Depreciaciones
0 -
R Vida Valor A).DeBre Valor Valor a s
Descripcion . . ciacion . . Depreciacion
util Activo Anual Residual Depreciar

Construcciones 20 53.380,00 5% 2.669,00 50.711,00 2.535,55
Dep. Muebles y

Enseres produc- 10 490,00 10% 49,00 441,00 44,10
cién

Dep. Muebles y

Enseres admi- 10 970,00 10% 97,00 873,00 87,30
nistracion

Dep. Vehiculo 5 16.500,00 20% 3.300,00 13.200,00 2.640,00
Dep. Maquina-

ria'y equipo 10  7.849,00 10% 784,90 7.064,10 706,41
produccion

Dep. Equipode ;5 9559 10% 25,50 229,50 22,95
Oficina
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Dep. Herra-

; 10 485,00 10% 48,50 436 50 43,65
mientas

Dep. Equipode 5 25009 333306 249,98 500,03 166,68
computo

Dep. Equipode 5 19g g 10% 19,89 179,01 17.90
seguridad

Dep. Reinver-

siondeequipo 3 82500  3333% 274,97 550,03 183,34
de computo

Total Depreciaciones 7.518,74 6.447,88

Nota. Elaborado por la autora.

6.5.9. Gastos Financieros

6.5.9.1. Amortizacion del Préstamo

El capital externo comprende un valor de $70.000,00 que es el 60,32% de la inversion,

el cual es mediante préstamo en la entidad financiera BanEcuador una tasa de interés del

11,25%, mismo que tiene un plazo de cinco afos.

Tabla 104

Amortizacion del Préstamo

Capital 70.000,00

Interés 11,25%

Tiempo 5 afios

Cuotas 20

Pago Trimestral

Cuotas Amortizacion o Capital Interés Dividendos Saldo Residual

0 70.000,00
1 3.500,00 1.968,75 5.468,75 66.500,00
2 3.500,00 1.870,31 5.370,31 63.000,00
3 3.500,00 1.771,88 5.271,88 59.500,00
4 3.500,00 1.673,44 5.173,44 56.000,00
5 3.500,00 1.575,00 5.075,00 52.500,00
6 3.500,00 1.476,56 4.976,56 49.000,00
7 3.500,00 1.378,13 4.878,13 45.500,00
8 3.500,00 1.279,69 4.779,69 42.000,00
9 3.500,00 1.181,25 4.681,25 38.500,00
10 3.500,00 1.082,81 4.582,81 35.000,00
11 3.500,00 984,38 4.484,38 31.500,00
12 3.500,00 885,94 4.385,94 28.000,00
13 3.500,00 787,50 4.287,50 24.500,00
14 3.500,00 689,06 4.189,06 21.000,00
15 3.500,00 590,63 4.090,63 17.500,00
16 3.500,00 492,19 3.992,19 14.000,00
17 3.500,00 393,75 3.893,75 10.500,00
18 3.500,00 295,31 3.795,31 7.000,00
19 3.500,00 196,88 3.696,88 3.500,00
20 3.500,00 98,44 3.598,44 0,00

Nota. Elaborado por la autora.
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6.5.10. Otros Gastos
6.5.10.1. Amortizacion de Activos Diferidos
Los activos diferidos se los divide para los cinco afios y se obtuvo un valor de $290,00
Tabla 105

Amortizacion de Activos Diferidos

Descripcion Costo Total Amortizacion
Estudio preliminar 500,00 100,00
Gasto de constitucion 500,00 100,00
Registro de la marca 200,00 40,00
Capacitacion al personal 150,00 30,00
Registro sanitario 300,00 60,00
Total 1.650,00 330,00

Nota. Elaborado por la autora.
6.5.11. Reinversion de Activos
Dado que el equipo de computo tiene una vida ttil de 3 anos, se debe de adquirir para
el cuarto afo un equipo nuevo. Tiene un costo total de 750,00.
Tabla 106

Reinversion de Equipos de Computacion

Descripcion Costo Total
Equipo de codmputo 750,00
% incremento 10%
Total 825,00

Nota. Elaborado por la autora.
6.5.12. Presupuesto Proyectado de Costos
Para su proyeccion se toma en cuenta los costos anuales de cada rubro, y se considera
la tasa de inflacion del el 5%, a continuacidn, se detallan los costos que tendra el proyecto en

los 5 afios de vida util.

Tabla 107
Presupuesto Proyectado de Costos
Rubros y Periodos Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afio 4 Afio 5
Costo Primo
Materia Prima Directa 9.787,50 10.276,88  10.790,72 11.330,25 11.896,77
Mano de Obra Directa 14.221,36 14.932,43  15.679,05 16.463,00 17.286,15
Total Costos de Produccién 24.008,86  25.209,30  26.469,77 27.793,26 29.182,92
Costos Indirectos de Fabricacion

Materia prima indirecta 74.467,91 78.191,30  82.100,87 86.205,91 90.516,21
Mano de obra indirecta 7.110,68 7.466,21 7.839,52 8.231,50 8.643,08
Servicio de agua potable 147,84 155,23 162,99 171,14 179,70
Servicio de energia eléctrica 900,00 945,00 992,25 1.041,86 1.093,96
Indumentaria de trabajo 57,50 60,38 63,39 66,56 69,89
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Implementos de produccion 70,20 73,71 77,40 81,27 85,33
Implementos de seguridad 90,00 94,50 99,23 104,19 109,40
Utiles de aseo produccion 96,20 101,01 106,06 111,36 116,93
Mantenimiento de la maquina- 330,00 346,50 363,83 382,02 401,12
Egﬁ’irsg;ac'o” Maquinaria y 706,41 706,41 706,41 706,41 706,41
Depreciacién Herramientas 43,65 43,65 43,65 43,65 43,65
z‘gp(;eec;fgé%rlé\i"éfb'es y Ense- 44,10 44,10 44,10 44,10 44,10
fotal Gastos Indirectos de 84.06449 8822800 9250969  97.189,97 102.009,76
Total Costos de Produccién 108.073,35 113.437,31 119.069,46 124.983,23 131.192,68
Costos de Operacion
Gastos Administrativos
\S/gsmos y salarios administrati- ¢ 305 40 1720475 18.06499  18.968,24 19.916,65
Servicio de agua potable 55,44 58,21 61,12 64,18 67,39
Servicio de energia eléctrica 216,00 226,80 238,14 250,05 262,55
Servicio teléfono 120,00 126,00 132,30 138,92 145,86
Servicio de Internet 280,92 294,97 309,71 325,20 341,46
Utiles de Oficina 49,70 52,19 54,79 57,53 60,41
Utiles de Aseo 64,98 68,23 71,64 75,22 78,98
Permiso de funcionamiento 90,00 94,50 99,23 104,19 109,40
Se‘iggeg;a;é%ﬁs':’r':;%'ﬁs y En 87,30 87,30 87,30 87,30 87,30
gﬁgrec'ac'on Equipos de Ofi- 22,95 22,95 22,95 22,95 22,95
ggﬁ:;ﬁ'tzc'on Equipo de 166,68 166,68 166,68 166,68 166,68
g:dprec'ac'on Equipo de seguri- 17,90 17,90 17,90 17,90 17,90
Total Gasto Administrativo 17.557,35 18.420,47 19.326,75 20.278,35 21.277,53
Gasto de Venta
Sueldos y salarios para ventas 7.110,68 7.466,21 7.839,52 8.231,50 8.643,08
Combustibles y lubricantes 685,00 719,25 755,21 792,97 832,62
Matricula 500,00 525,00 551,25 578,81 607,75
Mantenimiento Vehiculo 150,00 157,50 165,38 173,64 182,33
Gastos de embalaje 422,40 443,52 465,70 488,98 513,43
Utiles de oficina 60,00 63,00 66,15 69,46 72,93
Publicidad 480,00 504,00 529,20 555,66 583,44
Depreciacion Vehiculo 2.640,00 2.640,00 2.772,00 2.910,60 3.056,13
Total Gasto de Venta 12.048,08 12.518,48  13.144,41 13.801,63 14.491,71
Gastos Financieros
Intereses del préstamo 7.284,38 5.709,38 4.134,38 2.559,38 984,38
Total de Gastos Financieros 7.284,38 5.709,38 4.134,38 2.559,38 984,38
Otros gastos
Amortizacion de capital 3.500,00 3.500,00 3.500,00 3.500,00 3.500,00
Amortizacion activos diferido 330,00 330,00 330,00 330,00 330,00
Total de Otros Gastos 3.830,00 3.830,00 3.830,00 3.830,00 3.830,00
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Reinversiones

Reinversién en equipo de cémputo 825,00
Total Reinversién 825,00
Total de costos Operacionales 40.719,80 40.478,33  40.435,54 41.294,35 40.583,61
Total Costo de Produccién 148.793,15 153.915,64 159.505,00 166.277,58 171.776,29

Nota. Elaborado por la autora.
6.5.13. Costo Unitario
Para su célculo, se considera el costo total de produccion y se divide para el nimero de

unidades producidas al afo.

Tabla 108
Costo Unitario
Afios Costo Totgll Unidades de_Produccién C_ostq
de Produccion (Cajas) Unitario

1 148.793,15 167.040 0,89
2 153.915,64 167.040 0,92
3 159.505,00 167.040 0,95
4 166.277,58 167.040 1,00
5 171.776,29 167.040 1,03

Nota. Informacion obtenida de Tabla 107 y Tabla 39.
6.5.14. Precio de Venta
Para calcular el precio de venta de las cajas de té, se anade el margen de utilidad del
35% al costo unitario.

Tabla 109
Precio de Venta

Afnos Costo Unitario % utilidad (35%) Precio de Venta Precio de Venta ajustado

1 0,89 0,35 1,24 1,25
2 0,92 0,35 1,27 1,30
3 0,95 0,35 1,30 1,35
4 1,00 0,35 1,35 1,40
5 1,03 0,35 1,38 1,45

Nota. Informacion obtenida de Tabla 108.
6.5.15. Total de Ingresos
Para determinar el total de ingresos, se toma en cuenta el precio de venta y se multiplica

por el total de unidades producidas al afio.

Tabla 110
Ingresos
Afios Precio Unidades de_Produccién Total
de Venta (Cajas) Ingresos

1 1,25 167.040 208.800,00
2 1,30 167.040 217.152,00
3 1,35 167.040 225.504,00
4 1,40 167.040 233.856,00
5 1,45 167.040 242.208,00

Nota. Informacion obtenida de Tabla 109 y Tabla 39.
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6.5.16. Estado de Resultados
El estado de resultados permite analizar la situacion financiera de la empresa, puesto

que, se establece la utilidad o perdida mediante una comparacion de los ingresos y egresos.
Tabla 111
Estado de Resultados

Detalle Ao 1 ARo 2 Ao 3 Ao 4 Afo 5
Ingresos por ventas 208.800,00 217.152,00 225.504,00 233.856,00 242.208,00
(-) Costo Produccion 108.073,35 113.437,31 119.069,46 124.983,23 131.192,68
(=) Utilidad Bruta en Ventas 100.726,65 103.714,69 106.434,54 108.872,77 111.015,32
(-) Costo Operativo 40.719,80 40.478,33 40.435,54 41.294,35 40.583,61
(=) Utilidad Operativa 60.006,85 63.236,36 65.999,00 67.578,42 70.431,71

(-) 15% Utilidad De Trabajadores  9.001,03  9.485,45 9.899,85 10.136,76  10.564,76
(=) Utilidad antes de impuesto

ala renta 51.005,83 53.750,91 56.099,15 57.441,66 59.866,95
(-)25% Impuesto a la renta 12.751,46 13.437,73  14.024,79 14.360,41  14.966,74
(=) Utilidad antes de Re-

serva Legal 38.254,37 40.313,18 42.074,36  43.081,24  44.900,21
(-) 10% Reserva legal 3.825,44  4.031,32 4.207,44  4.308,12 4.490,02
(=) Utilidad Liquida 34.428,93 36.281,86 37.866,93 38.773,12 40.410,19

Nota. Informacion obtenida Tabla 107 y Tabla 110.
6.5.17. Clasificacion de los Costos
Los costos que incurren en la produccion del té se clasifican en costos fijos, que son
aquellos que, aunque no exista produccion se debe pagar y costos variables, que son un gasto
que varia segun la produccion que realice la empresa.
Tabla 112

Clasificacion de los Costos

Afo 1 Ao 3 Ao 5
Detalle o Rubro Costo Va-  Costo  Costo Va- Costo Va-
Costo Fijo riable Fijo riable  Costo Fijo riable
Costos de Produccién
Costo Primo
Materia Prima Directa 9.787,50 10.790,72 11.896,77
Mano de Obra Directa 14.221,36 15.679,05 17.286,15

Total Costos de Produccion 14.221,36 9.787,50 15.679,05 10.790,72 17.286,15 11.896,77
Costos Indirectos de Fabricacion

Materia prima indirecta 74.467,91 82.100,87 90.516,21
Mano de obra indirecta 7.110,68 7.839,52 8.643,08

Servicio de agua potable 147,84 162,99 179,70
Servicio de energia eléctrica 900,00 992,25 1.093,96
Indumentaria de trabajo 57,50 63,39 69,89
Implementos de produccion 70,20 77,40 85,33
Implementos de seguridad 90,00 99,23 109,40
Utiles de aseo produccion 96,20 106,06 116,93
Mantenimiento de la maqui-

naria 330,00 363,83 401,12 401,12
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Depreciacién Maquinaria y

Equipos 706,41 706,41 706,41
Depreciacién Herramientas 43,65 43,65 43,65
Depreciacién Muebles y En-
seres de Produccién 44,10 44,10 44,10
Total Gastos Indirectos de
Fabricacién 8.234,84 75.829,65 8.997,51 83.602,18 9.838,35 92.572,53
Total Costos de Produccidn 22.456,20 85.617,15 24.676,56 94.392,90 27.12451 104.469,29
Costos de Operacién
Gastos Administrativos
Sueldos y salarios administra-
tivos 16.385,48 18.064,99 19.916,65
Servicio de agua potable 55,44 61,12 67,39
Servicio de energia eléctrica 216,00 238,14 262,55
Servicio teléfono 120,00 132,30 145,86
Servicio de Internet 280,92 309,71 341,46
Utiles de Oficina 49,70 54,79 60,41
Utiles de Aseo 64,98 71,64 78,98
Permiso de funcionamiento 90,00 99,23 109,40
Depreciaciones Muebles y
Enseres de administracién 87,30 87,30 87,30
Depreciacién Equipos de Ofi-
cina 22,95 22,95 22,95
Depreciacién Equipo de
Cémputo 166,68 166,68 166,68
Depreciacién Equipo de se-
guridad 17,90 17,90 17,90
Total Gasto Administrativo 17.557,35 19.326,75 21.277,53
Gasto de Venta
Sueldos y salarios para ventas 7.110,68 7.839,52 8.643,08
Combustibles y lubricantes 685,00 755,21 832,62
Matricula 500,00 551,25 607,75
Mantenimiento de vehiculo 150,00 165,38 182,33
Gastos de embalaje 422,40 465,70 513,43
Utiles de oficina 60,00 66,15 72,93
Publicidad 480,00 529,20 583,44
Depreciacién vehiculo 2.640,00 2.772,00 3.056,13
Total Gasto de Venta 10.940,68 1.107,40 1192350 1.220,91 13.14566  1.346,05
Gastos Financieros
Intereses del préstamo 7.284,38 4.134,38 984,38
Total de Gastos Financieros 7.284,38 4.134,38 984,38
Otros Gastos
Amortizacion del Capital 3.500,00 3.500,00 3.500,00
Amortizacion activos diferi-
dos 330,00 330,00 330,00
Total de Gastos Financieros 3.830,00 3.830,00 3.830,00
Total de costos Operaciona-
les 39.612,40 1.107,40 39.214,63 1.220,91 39.237,56  1.346,05
Total Costo de Produccidén 62.068,60 86.724,55 63.891,19 95.613,81 66.362,07 105.815,34
Total Costos Fijos y Costos
Variables 148.793,15 159.505,00 172.177,41

Nota. Informacion obtenida Tabla 107.
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6.5.18.

Punto de Equilibrio

El punto de equilibro es de gran importancia ya que, este nos permite conocer la

rentabilidad de una empresa. El punto de equilibrio se refiere al punto de produccion en el que

los ingresos cubren en su totalidad a los egresos, por ende, no existe ni perdida ni ganancias,

manteniéndose asi un equilibrio entre los ingresos y los egresos.

6.5.18.1. Punto de Equilibrio en el Primer Afio

Tabla 113

Datos Para el Punto de Equilibrio en el Primer Afio

Datos Afo 1
Costos Fijos Totales 62.068,60
Costos Variables Totales 86.724,55
Costos Totales 148.793,15
Ingresos Totales 208.800,00
Precio de Venta 1,25
Costo Unitario Variable 0,52

Nota. Informacion obtenida de Tabla 107, Tabla 109, Tabla 110, y Tabla 112.

a.

C.

Punto de Equilibrio en Funcion de las Unidades Producidas

B Costo Fijo Total
Precio de venta unitario - Costo variable unitario

62.068,60
1,25 - 0,52

_ 62.068,60
0,76

PE=84.931

Punto de Equilibrio en Funcion de la Capacidad

Costo Fijo Total

= - x 100
Ventas Totales - Costo Total Variable

62.068,60

PE= 208.800,00 - 86.724,55

x 100

62.068,60

E=123.075.45 <100

PE=50,84%

Punto de Equilibrio en Funcion de los Ingresos
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Costo Fijo Total

1 (Costo Variable Total)
- Ventas Totales

PE=

_ 62.068.60
= 8672455
1- (208._800,00)

o 62.068,60
1-(0,415347442)

Pl 62.068,60
0,584652558

PE=$106.163,22

Figura 45
Punto de Equilibrio Afio 1

PUNTO DE EQUILIBRIO ANO 1

250.000,00
I- $208.800,00
200.000,00
150.000,00
100.000,00 - T T TTTTTTTTTT OS2
50.000,00

CF= $62.068,60

20.000 40.000 60.000 80.000 100.000 120.000 140.000 160.000 180.000
— C.FIJO C.TOTAL —— INGRESOS

Nota. Elaborado por la autora.

Analisis. Como se puede observar en la grafica, el punto de equilibrio para el primer
afio de la empresa se genera ventas por $ 208.800,00 y se trabaja con el 50,84% de la capacidad
instalada, por consiguiente, en unidades producidas es de 84.931 cajas de té de buscapina.

6.5.18.2. Punto de Equilibrio en el Tercer Ao
Tabla 114

Daros Para el Punto de Equilibrio en el Tercer Ario

Datos Afo 3
Costos Fijos Totales 63.891,19
Costos Variables Totales 95.613,81
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Costos Totales 159.505,00

Ingresos Totales 225.504,00
Precio de Venta 1,35
Costo Unitario Variable 0,57

Nota. Informacion obtenida de Tabla 107, Tabla 109, Tabla 110, y Tabla 112.
a. Punto de Equilibrio en Funcion de las Unidades Producidas

B Costo Fijo Total
Precio de venta unitario - Costo variable unitario

63.891,19
1,35 - 0,57

_ 63.891,19
0,78

PE=82.165

b. Punto de Equilibrio en Funcion de la Capacidad

Costo Fijo Total

PE= 100
Ventas Totales - Costo Total Variable X

63.891,19

=235.504.00-95.613.81 * 100

PE

63.891,19

E= 2080010 X1

PE=49,19%

c. Punto de Equilibrio en Funcion de los Ingresos

Costo Fijo Total

L (Costo Variable Total)
Ventas Totales

PE=

_ 63.891,19
a 95.613.81
(5 5.504,00)

g 0389119
" 1-(0,424000514)

e 63.891,19
©0,575999486

PE=$110.922,30
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Figura 46
Punto de Equilibrio Afio 3

PUNTO DE EQUILIBRIO ANO 3
250.000,00

1= $225.504,00

200.000,00

5
150.000.00 PEI=%$110.922,30

100.000,00

PEU-=82.165

50.000.00

CF= $63.891,19

1
20.000 40.000 60.000 80.000 100.000 120.000 140.000 160.000 180.000

—— C.F1IO C. TOTAL —— INGRESOS

Nota. Elaborado por la autora.

Analisis. Como se puede observar en la grafica, en lo que respecta para el afio 3, el
punto de equilibro se produce cuando se generan ventas por $225.504,00 y se trabaja con el
49,19% de la capacidad instalada, por consiguiente, en unidades producidas es de 82.165 cajas
de t¢ de buscapina.

6.5.18.3. Punto de Equilibrio en el Quinto Afio
Tabla 115

Datos Para el Punto de Equilibrio en el Quinto Ao

Datos Ao 5
Costos Fijos Totales 66.362,07
Costos Variables Totales 105.815,34
Costos Totales 172.177,41
Ingresos Totales 242.208,00
Precio de Venta 1,45
Costo Unitario Variable 0,44

Nota. Informacion obtenida de Tabla 107, Tabla 109, Tabla 110, y Tabla 112.
a. Punto de Equilibrio en Funcion de las Unidades Producidas
Costo Fijo Total
B Precio de venta unitario - Costo variable unitario
66.362,07
66.362,07

T 100

PE=65.503

b. Punto de Equilibrio en Funcion de la Capacidad
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B Costo Fijo Total
E= Ventas Totales - Costo Total Variable X
B 66.362,07
_242.208,00 - 105.815,34
_ 66.362,07
136.392,66

PE=48,66%

100

PE x 100

x 100

¢. Punto de Equilibrio en Funcion de los Ingresos

Costo Fijo Total

1 (Costo Variable Total)
Ventas Totales

66.362,07

- (m3050)

_66.362,07

PE= 1-(0,436877992)
_66.362,07

PE= 0,563122008

PE=$117.846,69
Figura 47
Punto de Equilibrio Ario 5

PE=

PE=

PUNTO DE EQUILIBRIOANO 5

250.000,00 1=5242.208,00
200.000,00
150.000.00

100.000.00

50.000,00

PEU=65.503

CF= $66.362,07

20.000 40.000 60.000 80.000 100.000 120.000 140.000 160.000 180.000
—— C.FIJO C.TOTAL —— INGRESOS

Nota. Elaborado por la autora.

Analisis. Como se puede observar en la grafica, en lo que respecta para el ano 5, el
punto de equilibro se produce cuando se generan ventas por $242.208,00 y se trabaja con el
48,66% de la capacidad instalada, por consiguiente, en unidades producidas es de 65.503 cajas

de té de buscapina.

110



7.1. Evaluacion Financiera

7. Discusion

La evaluacion financiera tiene como finalidad determinar si la inversion es rentable y

en base a esto conocer la viabilidad econémica del proyecto, para ello se toma en cuenta

indicadores como: la Tasa interna de Retorno, el Valor Actual Neto; la Tasa Interna de Retorno;

el Periodo de Recuperacion del Capital; la Relacion Beneficio Costo y el Anélisis de

Sensibilidad.
7.1.1. Flujo de Caja

El flujo de caja es un instrumento que indica la liquidez de la empresa. Si su importe es

positivo la empresa es solvente. Si el flujo es negativo, la empresa puede tener dificultades para

cumplir sus obligaciones.

Tabla 116

Flujo de Caja
Detalle Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Caja inicial 0,00
Ventas o ingreso 208.800,00 217.152,00 225.504,00 233.856,00 242.208,00
Capital Propio 46.050,38
Préstamo 70.000,00
Valor Residual 249,98 7.518,74
Total Ingresos 116.050,38 208.800,00 217.152,00 225.753,98 233.856,00 249.726,74
Egreso
(+) Activo Fijo 103.237,90
(+) Activo Circulante 11.162,48
(+) Activo Diferido 1.650,00
(+) Costo de Produccién 108.073,35 113.437,31 119.069,46 124.983,23 131.192,68
(+) Costo de Operacidn 40.719,80  40.478,33  40.435,54  41.294,35 40.583,61
Total Egresos 116.050,38 148.793,15 153.915,64 159.505,00 166.277,58 171.776,29
Utilidad gravable 60.006,85 63.236,36 65.999,00 67.578,42 70.431,71
(-) Distribucion de utilida-
des (15%) 9.001,03 9.485,45 9.899,85  10.136,76  10.564,76
Utilidad antes de impues-
tos 51.005,83  53.750,91 56.099,15 57.441,66 59.866,95
(-) Impuesto a la renta
(25%) 12.751,46  13.437,73  14.024,79 14.360,41 14.966,74
Utilidad después de im-
puestos 38.254,37  40.313,18 42.074,36  43.081,24  44.900,21
(+) Amortizacion en activos diferidos 330,00 330,00 330,00 330,00 330,00
(+) Depreciaciones 6.264,54 6.264,54 6.264,54 6.264,54 6.264,54
Flujo de caja neto 0,00 44.848,90  46.907,72 48.668,90 49.675,78 51.494,75

Nota. Elaborado por la autora.
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7.1.2. Valor Actual Neto
El Valor Actual Neto permite evaluar la viabilidad del proyecto. Se determina al calcular
la diferencia entre el valor presente de los flujos de caja generados a lo largo de la vida util del

proyecto y la inversion inicial. Para actualizar estos flujos, se utiliza la tasa del 11.25%.

Tabla 117

Valor Actual Neto
AR0s Flujo de Caja Factor de Actualizacion Valor Actualizado
0 - 116.050,38 11,25%
1 44.848,90 0,89887640 40.313,62
2 46.907,72 0,80797879 37.900,44
3 48.668,90 0,72627307 35.346,91
4 49.675,78 0,65282973 32.429,82
5 51.494,75 0,58681324 30.217,80
Sumatoria de Flujos Actualizados 176.208,60
(-) Inversion - 116.050,38
Valor Actual Neto 60.158,22

Nota. Informacion obtenida Tabla 117.

Analisis. Se obtuvo un Valor Actual Neto positivo de $60.158,22, esto indica que el
proyecto no solo cubrira su inversion inicial, sino que también generara un retorno adicional
significativo. Por lo tanto, al ser el VAN mayor a cero, es viable su implementacion.

7.1.3. Tasa Interna de Retorno
Esta tasa representa la rentabilidad que generard el proyecto, para ello se utiliza la

siguiente formula:

VAN Tm )

TIR="Tm + DT (VAM Tm - VAN TM

Tabla 118

Tasa Interna de Retorno

Anos  Flujo Neto Factor Act. Van Menor Factor Act. Van Mayor

29% 30%
0 -116.050,38 -116.050,38
1 44.848,90 0,775194 34.766,59 0,769231 34.499,16
2 46.907,72 0,600925 28.188,04 0,591716 27.756,05
3 48.668,90 0,465834 22.671,61 0,455166 22.152,43
4 49.675,78 0,361111 17.938,49 0,350128 17.392,87
5 51.494,75 0,279931 14.414,99 0,269329 13.869,03
VAN 1.929,34 -380,84
Nota. Informacion obtenida Tabla 117.
TIR=120 + 1 ( 1.929,34 )
- 1.929,34 - (-380,84)
TIR=120 + 1 (1.929,34)
- 2.310,18
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TIR=29 + 1 (0,84)
TIR=29 + 0,84
TIR= 29,84%

Analisis. La Tasa Interna de Retorno obtenida es de 29,84% por lo tanto es mayor a la
tasa minima aceptable de rendimiento, que es de 11,25%. Esto indica que el proyecto es viable
y por ende se acepta.

7.1.4. Periodo de Recuperacion de Capital

Permite conocer el tiempo en que la empresa recuperara el monto de la inversion, para
su calculo se toma en cuenta el valor inicial de inversion y el flujo de caja.
Tabla 119

Periodo de Recuperacion de Capital

AR0s Inversion Flujo de caja  Sumatoria de flujo de caja actualizado
0 $116.050,38
1 $44.848,90 $44.848,90
2 $46.907,72 $91.756,62
3 $48.668,90 $140.425,52
4 $49.675,78 $190.101,30
5 $51.494,75 $241.596,05
Total $241.596,05 $483.192,10

Nota. Elaborado por la autora.

PRC =ASI + (Inversi()n - ZFASI)
FNASI
PRC = 3+ (1 16.050,38 - 140.425,52)
48.668,90
PRC = 3+ ( 24.375,14)
48.668,90
PRC = 3+ (-0,501)
PRC =2,50

e EI PRC de 2,50 significa que la recuperacion del capital ocurre después de 2
anos.
e En cuanto a la parte decimal del PRC que es de 0,50, se multiplica por 12 meses
del afo, da como resultado 6 meses.
El PRC en este caso no se desglosa en dias, puesto que el valor decimal equivale
exactamente a 6 meses completos.
Analisis. Estos resultados determinan que el periodo de recuperacion de la inversion es

2 ano y 6 meses.
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7.1.5. Relacion Beneficio - Costo
Este instrumento permite evaluar la rentabilidad de la empresa, por ende, conocer el
rendimiento por cada dolar invertido en el proyecto. Su analisis se basa en los siguientes
aspectos:
» SiRBC es mayor a uno se acepta el proyecto
» SiRBC es igual a uno el proyecto es indiferente
» Si RBC es menor a uno no se acepta el proyecto

Tabla 120

Relacion Beneficio Costo

Afios Cos?o_total g;%tgﬁzcﬁ Valor costo Ingr(_esg total Factqr dg ac- Valorir_lgreso
original cion Actualizado original tualizacion actualizado
0 11,25% 11,25%
1 $148.793,15 0,90 $133.746,65 $208.800,00 0,90 $187.685,39
2 $153.915,64 0,81 $124.360,57 $217.152,00 0,81 $175.454,21
3 $159.505,00 0,73 $115.844,19 $225.504,00 0,73 $163.777,48
4 $166.277,58 0,65 $108.550,95 $233.856,00 0,65 $152.668,15
5 $171.776,29 0,59 $100.800,60 $242.208,00 0,59 $142.130,86
Total $583.302,96 $821.716,09

Nota. Elaborado por la autora.

RBC = (Zlngresos ActualizadOS)
> Costos Actualizados
RBC = (821.716,09)
583.302,96
RBC =141

Analisis. Este dato nos indica que, al ser la RBC mayor a uno el proyecto es aceptable.
Ademas, que la empresa “Vilca Natural” por cada ddlar que invierte, obtiene una ganancia de
$0,41 ctvs.

7.1.6. Analisis de Sensibilidad

Este andlisis permite identificar como ciertos factores pueden afectar al éxito del
proyecto. Se evallia que tan sensible es a cambios en el aumento de costos y en la disminucion
de ingresos. Su decision se basa en los siguientes criterios:

» Si el coeficiente es mayor a 1, es sensible a cambios.
» Si el coeficiente es menor que 1, no es sensible a cambios.
» Si el coeficiente es igual a 1, no existen efectos en el proyecto.
Para calcular el andlisis de sensibilidad con respecto al incremento en costos y

disminucién en los ingresos, se lleva a cabo lo siguiente:
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7.1.6.1. Analisis de Sensibilidad con el 14,59 % de Incremento en los Costos

Tabla 121
Analisis de Sensibilidad - Incremento en los Costos

Actualizacion

Factor Factor
ARos Ocr:ic;Sitr?al Acu:gnsig;[o Cl)r:,?g ier?ecl)l Flujo  Actuali- Valor  Actuali- Valor
Neto zado Actual zado Actual
Tm ™
14,59% 23,00% 24,00%
-116.050,38 -116.050,38
1 148.793,15 170.502,07 208.800,00 38.297,93 0,81301 31.136,53 0,80645 30.885,43
2 153.915,64 176.371,93 217.152,00 40.780,07 0,66098 26.954,90 0,65036 26.521,90
3 159.505,00 182.776,78 225.504,00 42.727,22 0,53738 22.960,92 0,52449 22.409,88
4 166.277,58 190.537,48 233.856,00 43.318,52 0,43690 18.925,75 0,42297 18.322,59
5 171.776,29 196.838,45 242.208,00 45.369,55 0,35520 16.115,32 0,34111 15.475,90

43,04 -2.434,68

Nota. Elaborado por la autora.
a. Nueva Tasa Interna de Retorno
VAN Tm
VAM Tm - VAN TM)
43,04
43,04- (-2.434,68))

NTIR=Tm + DT (

NTIR= 23+ 1 (

NTIR=23,02%
b. Diferencia de Tasas
Dif TIR=TIR - NTIR
Dif TIR= 29,84% - 23,02%
Dif TIR= 6,82%
c. Porcentaje de Variacion

Diferencia de tasa
TIR

o 6,82%
YoVAR= (29,84%) x 100

% VAR=22,85%
d. Sensibilidad

%VAR=( ) x 100

% VAR
NTIR )
22.85%
B05%)
Sensibilidad= 0,99

Sensibilidad= (
Sensibilidad= (

Analisis. Se establece que el proyecto es aceptable financieramente, puesto que no es

sensible al incremento en costos del 14,59%.
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7.1.6.2. Analisis de Sensibilidad con el 10,35% en Disminucion en los Ingresos

Tabla 122

Andlisis de Sensibilidad - Disminucion en los Ingresos

Actualizacion

Factor Factor
Afos O(E;Jsitr(l)al Acu:(rgig;[o Cl)nr?rf:gl Flujo  Actuali- Valor  Actuali- Valor
g g Neto zado Actual zado Actual
m ™
10,35% 23,00% 24,00%
-116.050,38 -116.050,38
1 148.793,15 208.800,00 187.189,20 38.396,05 0,8130 31.216,30 0,8065 30.964,56
2 153.915,64 217.152,00 194.676,77 40.761,13 0,6610 26.942,38 0,6504 26.509,58
3 159.505,00 225.504,00 202.164,34 42.659,34 0,5374 22.924,44 0,5245 22.374,28
4 166.277,58 233.856,00 209.651,90 43.374,32 0,4369 18.950,13 0,4230 18.346,19
5 171.776,29 242.208,00 217.139,47 45.363,18 0,3552 16.113,06 0,3411 15.473,73
95,93 -2.382,04
Nota. Elaborado por la autora.
a. Nueva Tasa Interna de Retorno
NTIR=T +DT< VAN Tm )
=Tm
VAM Tm - VAN TM
NTIR= 23+ 1 ( 25,93 )
95,93- (-2.382,04)
NTIR= 23,04%
b. Diferencia de Tasas
Dif TIR=TIR - NTIR
Dif TIR= 29,84% - 23,04%
Dif TIR= 6,80%
c. Porcentaje de Variacion
% VAR (Diferencia de tasa) 100
= X
° TIR
%VAR (6’80%) 100
= X
° 29,84%

% VAR=22,78%
d. Sensibilidad

%VAR
NTIR )
22,78%
23,07/0)

Sensibilidad= 0,99

Sensibilidad= (

Sensibilidad= (

Analisis. Se determina que el proyecto no es sensible a cambios en la disminucioén en

los ingresos del 10,35%. Por lo tanto, el proyecto es aceptable.
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8. Conclusiones

Una vez finalizado los estudios para la creacion de una empresa productora y

comercializadora de té a base de la planta de buscapina, se llegd a las siguientes conclusiones:

En el estudio de mercado se determino que el 90,17% de las familias de la ciudad
de Loja estan dispuestos a la adquisicion del nuevo producto que se pretende lanzar
al mercado. En lo que respecta la oferta y demanda se concluyé que, existe una
demanda insatisfecha para el primer afio de 504.211 cajas de 25 unidades.

En el estudio técnico se evidencio que la empresa tiene una capacidad instalada de
1.868.800 cajas de cajas de 25 unidades y una capacidad utilizada de 167.040 cajas
de 25 unidades al afo, y se espera una participacion en el mercado del 33% en el
primer afio.

En el estudio organizacional, la empresa se constituye como una Empresa
Unipersonal de Responsabilidad Limitada, con una vida util de 5 afios.

En lo referente al estudio econdmico-financiero, se concluyd que la inversion
inicial es de $116.050,38, para su financiamiento el 39,68% es por medio de capital
propio y por otro lado el 60,32% es mediante un préstamo en el Ban Ecuador con
a una tasa de interés del 11,25% y un plazo de 5 afios.

Se determino que el costo total de produccion para el primer afio es de $148.793,15,
el costo unitario es de $0,89 con un margen de utilidad de 35% y un precio de venta
de $1.25, obteniendo un ingreso de $208.800,00, con una utilidad liquida de
$34.428,93.

Finalmente, en la evaluacion financiera se obtuvo un Valor Actual Neto (VAN)
positivo de $60.158,22; la Tasa Interna de Retorno (TIR) de 29,84% siendo
superior a la TMAR que es del 11,25%. El Periodo de Recuperacion del Capital
(PRC) es de 2 afio y 6 meses; la Relacion Beneficio Costo (RBC) determina que la
empresa obtendra una rentabilidad de 0,41 centavos por cada dolar invertido. En
el andlisis de sensibilidad (AS) se obtuvo que el proyecto puede soportar un

14,59% en el incremento en los costos y un 10,35% en disminucion de los ingresos.
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9. Recomendaciones

Una vez realizada las respectivas conclusiones de la presente investigacion se

recomienda lo siguiente:

Se recomienda diversificar los canales publicitarios con el propodsito de que la
empresa sea mas reconocida tanto a nivel local como regional.

Realizar nuevas investigaciones de mercado con la finalidad de mantenerse en
constante innovacion, identificar nuevos segmentos de mercados no explorados y
crear productos que respondan a nuevas necesidades.

Implementar estrategias de mejora continua, como la adaptacion de nuevas
tecnologias, capacitar al personal y optimizar recursos para mejorar la eficiencia
productiva.

Diversificar la oferta de productos, buscar la posibilidad de producir nuevos
productos a base de la planta de buscapina, como té de diferentes sabores o mezcla
con otras plantas o desarrollar productos complementarios, incentivando el
consumo de productos naturales y que sean beneficiosos para la salud.

Es necesario considerar la mano de obra local, ya que este proyecto estd enfocado
a generar oportunidades de trabajo, por ende, mejorar la calidad de vida de la

comunidad lojana.
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11. Anexos
Anexo 1 Formato de Encuesta Dirigida a los Consumidores
ENCUESTA DE GUSTOS Y PREFERENCIAS

UNIVERSIDAD NACIONAL DE LOJA
135 ADMINISTRACION DE EMPRESAS

Reciba un cordial saludo, soy estudiante de la Universidad Nacional de Loja, me dirijo a usted
para solicitarle muy comedidamente me colabore respondiendo las siguientes preguntas, con la
finalidad de conocer los gustos y preferencias de las familias lojanas. La informacion obtenida
es con fines académicos, de antemano agradezco su colaboracion.

1. En su hogar ;consumen té de plantas aromaticas y medicinales?
e Si()
e No()

2. (Qué tipo de té consume?

e Manzanilla ()
e Cedron ()
e Toronjil ()
e Menta ()
e Horchata ()
e Hierba Luisa ()
e Té¢ verde ()
e FlordeJamaica ()
e C(Canela ()
e Jengibre ()
e Té¢ negro ()
e Orégano ()
e Anis ()
e Frutos rojos ()
e Otros
3. (Qué marca de té consume en su hogar?

e ILE ()

e Ta'Riko ()

e Hornimans ()

e Nature's Heart ()

o Sangay ()

e Pusuqui ()

e Otro

4. Qué cantidad de té de plantas aromaticas y medicinales consume usted
mensualmente en cajas de:

. Cantidad
Alternativa 1.2 3.4 5-6
Caja de 20 unidades () () ()
Caja de 25 unidades () () ()
Caja de 30 unidades () () @)
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. (En qué lugar generalmente compra usted el té?

e Supermercado ()
e Centros comerciales ( )
e Micromercados ()
e Tiendas ()
e Bodegas ()
. Cuando adquiere el producto, ;cual de los siguientes atributos usted toma en
cuenta?

e Precio ()

e Presentacion ()

e Sabor ()

e Beneficios ()

e Marca ()

o Calidad ()

e Otro

. Cuando adquiere el producto. ;qué tipo de promociones ha recibido?
e Ofertas ()

e Descuentos ()

e Regalos ()

e Ninguna ()

. ¢(Cual es el precio promedio que paga por una caja de té?

e $0.50-1.00 ()
e $1.01-1.50 ()
e $1.51-2.00 ()
e $2.01-2.50 ()
. (Por qué medios de comunicacion usted conoce en donde se puede encontrar el
producto?

Medios Tradicionales
e Television ()
Radio ()
Periodico ()
Folletos ()
Vallas publicitarias ( )
e Otro
Medios Digitales
e Facebook (
WhatsApp (
Instagram (
(
(

[ ]

[ ]

e Paginas web
e Blogs
[ ]
a
[ ]

N N N N

Otro
. (Ha consumido usted la planta de Buscapina en infusion?
Si ()

* No()

. (Conoce usted alguna empresa que se dedique a la produccion de té a base de la
planta de buscapina?
e Si()
« No()

122



12. En caso de existir una empresa productora y comercializadora de té a base de la

planta de buscapina, ;estaria dispuesto a comprar el producto?

13. ;En qué lugares le gustaria adquirir el producto?
Supermercado ()
Centros comerciales ( )

Si ()
No ()

Micromercados

()
Tiendas ()
()

Bodegas
Otro

14. ;Qué promociones le gustaria que ofrezca la empresa para dar a conocer el nuevo
producto?

15. ;Por

Descuentos
Sorteos
Ofertas
Muestras
Souvenirs  (

)
)
)
)
)

qué medios de comunicacion le gustaria que se informe del producto?
Medios Tradicionales

Television ()
Radio ()
Periodico ()
Folletos ()
Vallas publicitarias ( )
Otro

Medios Digitales

16. ;Como le gustaria la presentacion del producto?
Caja de 10 unidades ( )
Caja de 15 unidades ( )
Caja de 20 unidades ( )
Caja de 25 unidades ( )

iGRACIAS POR SU COLABORACION!

Facebook ()
WhatsApp ()
Instagram ()
Paginas web ()
Blogs ()
Otro
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Anexo 2 Formato de Entrevista Dirigida a los Oferentes

GUIA DE ENTREVISTA A OFERENTES
’ UNIVERSIDAD NACIONAL DE LOJA
s ADMINISTRACION DE EMPRESAS

Reciba un cordial saludo, soy estudiante de la Universidad Nacional de Loja, me dirijo a usted para

solicitarle muy comedidamente me colabore respondiendo las siguientes preguntas. La informacion
obtenida es con fines académicos, de antemano agradezco su colaboracion.

Nombre de la empresa
1. ;Vende en su negocio té de hierbas aromaticas y medicinales?
e Si()
« No()
2. (;Qué sabor de té vende?

e Manzanilla ()
e Cedron ()
e Toronjil ()
e Menta ()
e Horchata ()
e Hierba Luisa ()
e Té¢verde ()
e Flor de Jamaica ()
e C(Canela ()
e Jengibre ()
e Ténegro ()
e Orégano ()
e Anis ()
e Frutos rojos ()
e Otros

3. Indique ;Cuantas cajas de té de 25 unidades vende al mes?
e las0
e 51al00
e 101-150
e 151-200
e 201-250

4. ;Cual es el porcentaje de incremento de venta anual de su producto?

o 1%as5%

e 6%al0

o 11%al5%

e 16%a20%
5. ¢Cuales son sus proveedores?
ILE ()
Ta'Riko ()
Hornimans ()
Nature's Heart ()
Sangay ()
Pusuqui ()
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e Otro
6. ¢Qué tipo de promocion recibe por parte de los proveedores?
e Descuentos ()

e Regalos ()
e Ofertas ()
e Ninguna ()

7. En caso de crear una empresa dedicada a la produccion y comercializacion
de té a base de la planta de buscapina, /seria usted nuestro cliente?
e Si()
e No()
8. ¢Qué promociones le gustaria que ofrezca la empresa para dar a conocer el
nuevo producto?
e Descuentos ()
e Sorteos ()
e Ofertas ()
e Muestras ()
e Souvenirs ()
9. ¢;Por qué medios comunicacion le gustaria que se informe del producto?
Medios Tradicionales

e Television ()
e Radio ()
e Periddico ()
e Folletos ()
e Vallas publicitarias ( )
e Otro
Medios Digitales

e Facebook ()
e WhatsApp ()
e [nstagram ()
e Paginas web ()
e Blogs ()
e Otro

10. ;Como le gustaria la presentacion del producto?
Caja de 10 unidades ( )
Caja de 15 unidades ( )
Caja de 20 unidades ( )
Caja de 25 unidades ( )

iGRACIAS POR SU COLABORACION!
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Anexo 3 Formato de Entrevista Dirigida a los Proveedores

GUIA DE ENTREVISTA A PROVEEDORES
s UNIVERSIDAD NACIONAL DE LOJA
e ADMINISTRACION DE EMPRESAS

Reciba un cordial saludo, soy estudiante de la Universidad Nacional de Loja, me dirijo a usted para
solicitarle muy comedidamente me colabore respondiendo las siguientes preguntas. La informacion
obtenida es con fines académicos, de antemano agradezco su colaboracion.

1. Nombre y ubicacion del proveedor

2. ¢;Qué tipo de hierba aromatica produce?

3. En caso de producir la buscapina ;Cuantos kilos produce al mes?

4. (Cuadl es el precio del kilogramo de buscapina?

5. ¢La venta es mediante crédito, efectivo o transferencia?

6. En caso de crear una empresa dedicada a la produccion y comercializacion de té

a base de la planta de buscapina, ;seria usted nuestro proveedor?

7. ¢Qué tipo de promociones realiza para la venta de esta planta?

iGRACIAS POR SU COLABORACION!

Anexo 4 Foto - Estudio de Campo

i n .~

N %
Nota. Aplicacion de encuestas y entrevistas.
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