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RESUMEN 

La presente investigación se realizó en la ciudad de Guayaquil, 

tomándose como parámetro de medición el interés de los guayaquileños 

hacia el consumo de los productos naturales; de allí que el propósito de la 

presente investigación consistió en el análisis de la factibilidad de crear una 

nueva alternativa en el consumo de la dulcamara presentándola como una 

bebida funcional. 

Primero, se verificó la existencia de un mercado potencial a través de 

la realización de encuestas aleatorias en la ciudad de Guayaquil, para así 

cuantificar la demanda y establecer el perfil del consumidor.  Los datos se 

procesaron por medio del programa SPSS y los resultados se analizaron 

cuantitativamente; estableciendo el número de unidades a producir para 

proyectar costos e ingresos.  

Segundo, se estableció el proceso de elaboración del producto; 

detallando los insumos, materia prima, equipos, maquinaria necesaria y 

mano de obra.  

Finalmente, con los costos e ingresos determinados en la proyección 

de 10 años, se pudo tener una amplia visión de los resultados a corto y largo 

plazo y también cuan sensible es el proyecto en el primer año con respecto a 

los costos variables, el precio y la demanda.        
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INTRODUCCIÓN 

 

El presente proyecto ha sido realizado con el objetivo de analizar 

factores implicados en la producción y comercialización de una bebida 

funcional y natural a base de Dulcamara (Solanum Dulcamara L.) en la 

ciudad de Guayaquil.  

 

Los datos se obtuvieron de una investigación de mercado realizada a 

una muestra aleatoria en distintos lugares públicos; tales como: Malecón del 

Salado, Universidad de Santiago de Guayaquil, SOLCA, lugares cercanos a 

Centros Naturistas en el Norte y Centro de la urbe. 

 

Además, otras fuentes relevantes que proporcionaron valor al estudio 

fueron las entrevistas a Sergio Sotomayor, Máster en Medicina Biológica –

Naturista y Homeopatía y a María Fernanda Morales, Máster en Alimentos 

(PROTAL – ESPOL).  

 

Este trabajo presenta los siguientes capítulos: 

 

En el capítulo 1 se presentan los antecedentes, objetivos del proyecto, 

y características usos y beneficios de la Dulcamara. Además se describe 

brevemente de qué trata el negocio y su justificación.  
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En el capítulo 2 se plantean los supuestos que sirven para cuantificar 

la demanda, segmentar el mercado y definir el perfil del consumidor. Así 

mismo, se analiza a los proveedores y los productos sustitutos; y se define 

un marketing mix (producto, precio, plaza y promoción). 

 

En el capítulo 3 se describe la materia prima, insumos, maquinarias y 

mano de obra requeridos en el proceso de elaboración de la bebida. Además 

se establece la cadena de valor. También, se determina la localización de la 

planta y sus respectivas ventajas. 

 

En el capítulo 4 se detallan los rubros necesarios para la inversión 

inicial y se determina el financiamiento del monto de inversión y su 

amortización. Así también, se proyectan los ingresos por unidades a 

producirse y sus respectivos costos operativos y no operativos. Con los 

ingresos y costos determinados, se realiza el flujo de caja. Después, se 

analiza la Tasa Interna de Retorno, Valor Actual Neto y la relación Costo-

Beneficio. Finalmente se evalúa cuán sensible es el proyecto ante una 

variación en la demanda, en precio, y en los costos variables. 

 

 

 

 



  
 

- 32 - 

 

 

 

 

 

1. CAPÍTULO 1.  ASPECTOS PRELIMINARES  

 

1.1. Antecedentes 

 

 Los productos naturales se han convertido en una opción medicinal 

cada vez más frecuente entre los enfermos debido a sus bajos costos 

y/o porque no se necesita de receta médica. Muchos guayaquileños 

tienen confianza en estos productos naturales, por lo que el mercado 

ofrece variedad de éstos nacionales y extranjeros.  

 

 Tal es el caso de la planta medicinal Solanum Dulcamara (¹) que ha 

obtenido durante los últimos tiempos gran acogida por sus supuestos 

beneficios medicinales y curativos tales como elevar el sistema 

inmunológico del organismo, proteger de enfermedades de tipo 

alérgica, cancerígena, hepática y gastrointestinal.  
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(¹ ) De aquí en adelante al mencionar Dulcamara se referirá a la especie “Solanum Dulcamara L.” 

    El consumo de la Dulcamara se lo hace en presentaciones de 

cápsulas, té, jarabes; e inclusive se consume directamente su tallo y 

hojas. Sin embargo, se debe acotar que cuando se toma en grandes 

cantidades se producen fenómenos de excitación y alteración en el 

habla. Se han observado así mismo vómitos, hipo, mareo, y 

espasmos (²). 

 

    La realización de este proyecto se justifica no sólo porque exista 

una gran demanda por el consumo de la Dulcamara sino también 

para ofrecer una alternativa de bebida funcional (³) dentro del 

mercado de los productos naturales en la ciudad de Guayaquil. 

 

 

 

 

 

 

 

 
 
 
 
 
 
 
 (² ) Extraído de PALILOW M. “El Gran Libro de las Plantas Medicinales”, 1985; Editorial EVEREST S.A. 7ma. 
Edición 
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(³ ) Según la definición del Instituto Internacional de Ciencias de la Vida, ILSI (www.ilsi.org), un alimento funcional 
“es aquel que contiene un componente, nutriente o no nutriente, con efecto sobre una o varias funciones del 
organismo, con un efecto añadido por encima de su valor nutricional y cuyos efectos positivos justifican que pueda 
reivindicarse carácter funcional o incluso saludable”. 

1.2. Objetivos del Proyecto 

 

1.2.1. Objetivo General  

 

 Analizar la factibilidad de ofrecer una nueva alternativa en el 

consumo de la dulcamara presentándola como una bebida 

funcional. 

 

1.2.2. Objetivos Específicos  

 

 Verificar la existencia de un mercado potencial. 

 Establecer el tipo de comercialización adecuado según el 

mercado potencial en la ciudad de Guayaquil.  

 Demostrar la rentabilidad del proyecto 
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1.2.2.1.  Metodología  

 

Objetivo 1 

 

 Se va a desarrollar preguntas para la realización de una 

encuesta en la ciudad de Guayaquil con el fin de 

determinar los clientes potenciales y su aceptación a esta 

nueva propuesta. 

 Se utilizará el programa SPSS para hacer el respectivo 

análisis de las encuestas.  

 

Objetivo 2 

 

 Se va a establecer el tipo de comercialización que se 

adapte al perfil del consumidor con el análisis de las 

preferencias del mismo.  

 

Objetivo 3 

 

 Por medio de una proyección de 10 años analizando los 

índices económicos TIR y VAN se demostrará si el 

proyecto es rentable o no. 
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1.3. Características, Beneficios y Usos de la Dulcamara  

 

Características: 

    La dulcamara es una planta herbácea perenne con tallos algo 

trepadores que llega a medir de 50 a 200cm de altura, leñosa, puede 

ser acostado o rastrero. Posee hojas simples, trilobadas, ovales 

agudas las hojas inferiores. Flores en racimos irregulares colgantes 

de color azul-violeta con algunas manchas amarillas.  

   

 

 

 

 

 

  Los frutos son bayas carnosas y rojas que cuando están maduras 

poseen muchas semillas en forma de riñón.   

 

Beneficios: 

A la Dulcamara se le han atribuido beneficios medicinales y curativos 

() tales como:  
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 Reforzar el sistema inmunológico del organismo  

 Proteger de enfermedades de tipo alérgica, cancerígena, hepática 

y gastrointestinal.  

 Desinflama la próstata. 

 Inmunomodulador utilizado en neoplasia de ovario, útero, próstata 

y miomas.  

 

Usos medicinales: 

 

 Los tallos son usados en forma de infusiones al 20 %, en jarabes de 2 

a 200 gramos y en polvo de 50 centigramos a 2 gramos. 

 En extracto acuoso, alrededor de 2 gramos por litro de agua. 

 Se utiliza en cocción como tonificante ya que favorece los 

intercambios metabólicos. 

 Externamente, se utilizan compresas y emplastos de hojas de 

dulcamara para el tratamiento de eczemas y dermatosis. 
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()  www.ecuabirm.com 

1.4. Descripción del Negocio  

 

    El negocio consistirá en la producción y comercialización de una 

bebida funcional natural hecha a base de dulcamara en la ciudad de 

Guayaquil; por lo tanto, será necesaria la adquisición de materia 

prima a través de proveedores mayoristas. 

 

    Con el fin de obtener bebidas de alta calidad se tendrá que contar 

con una planta debidamente acondicionada donde se ubicarán las 

maquinarias especializadas bajo la supervisión de personal 

capacitado en cuanto a calidad y proceso de la bebida. 

 

    Siendo la bebida con dulcamara un producto nuevo, la publicidad 

será una herramienta fundamental para posicionarla en la mente de 

los consumidores y darla a conocer a los guayaquileños. También, 

trabajando en conjunto y manteniendo buena comunicación con los 

canales de distribución; como lo son los centros naturistas en 

Guayaquil, se podrá alcanzar grandes logros con el fin de satisfacer 

necesidades del consumidor. 
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    En fin, lo que se desea ofrecer es una alternativa natural que 

actualmente no existe en el mercado guayaquileño; y así también, 

generar ganancias a los inversionistas de la empresa.   

 

 

 

 

 

2. CAPÍTULO 2. ESTUDIO DE MERCADO  

 

2.1. Investigación del Mercado 

 

Objetivos de la Investigación de Mercado 

 

 Determinar el mercado potencial a enfocarse. 

 Identificar perfil del consumidor de la bebida con dulcamara. 

 Determinar la tendencia de adquisición de la bebida con 

dulcamara. 

 Identificar los requerimientos y exigencias del consumidor ante la 

bebida con dulcamara. 

 Establecer la marca, características, presentación y precio de la 

bebida con dulcamara. 
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 Determinar los adecuados canales de distribución a utilizarse. 

 Determinar las vías adecuadas para la promoción y publicidad de 

la bebida con dulcamara. 

2.1.1. Metodología 

 

    Con el fin de alcanzar los objetivos se realizaron 400 encuestas 

aleatorias en lugares públicos como Malecón del Salado, Universidad 

de Santiago de Guayaquil, SOLCA, lugares cercanos a Centros 

Naturistas en el Norte y Centro de la ciudad de Guayaquil.  

 

    En estas encuestas se analizarán variables que nos permitirán 

tomar decisiones adecuadas en la empresa, tales como: 

 

 Variables demográficas del consumidor: edad, sexo, ingreso, 

estado civil. 

 Variables Conductuales: nivel de disponibilidad, índice de 

consumo, frecuencia de uso, actitud hacia el producto. 

 

    La información secundaria proviene de textos de Marketing e 

Investigación de Mercado, Internet, Datos del INEC, Ministerio de 

Finanzas. También en lo que corresponde a la información primaria 

se ha realizado entrevistas a un Máster en Medicina Biológico –

Naturista y Homeopatía, Máster en Alimentos (PROTAL- ESPOL), y 
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una Tecnóloga en Alimentos (Gerente de Calidad Laboratorio 

PROTAL - ESPOL).      

   

2.1.2. Tamaño de la Muestra 

 

Para determinar el tamaño de la muestra se ha utilizado la siguiente 

fórmula: 

 

donde; 

p= factor de ocurrencia de que las personas consuman la bebida con 

dulcamara 

q= factor de no ocurrencia de que las personas consuman la bebida 

con dulcamara 

z= nivel de confianza 95.5%  

e= margen de error 5% 

 

La información recolectada de las 400 encuestas aleatorias será 

analizada en el sistema SPSS y Microsoft Excel.  
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2.1.3. Supuestos 

 

1) Las personas que mayormente consumen Dulcamara están 

comprendidas en edades entre 26 y 35 años. 

2) Más del 40% de las mujeres consumen Dulcamara. 

3) Las personas con estado civil soltero tienen mayor aceptación al 

consumo de Dulcamara. 

4) La mayoría de consumidores de la bebida con Dulcamara poseen 

un nivel de ingreso igual o menor a $400. 

5) Las personas que consumen la bebida con Dulcamara, la prefieren 

en envase de plástico. 

6) Las personas que consumen la bebida con Dulcamara prefieren el 

tamaño de medio litro. 

7) El sabor a mora es preferido por los consumidores en la bebida con 

Dulcamara. 
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2.2. Análisis de la Demanda  

 

2.2.1. Segmentación del Mercado 

 

    De acuerdo a los resultados obtenidos por la Investigación del 

Mercado a través de las encuestas, se analizarán las diferentes 

variables para segmentar y cuantificar el mercado meta 

especificando las características del consumidor y así poder tomar 

decisiones en cuanto a producción, costos de materia prima y 

estrategias necesarias para la satisfacción del cliente potencial. 
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2.2.1.1. Descripción del Mercado Meta: 

TABLA 2.1 

            Elaborado por: Romero – Cazar 

 

    Se va a analizar la relación entre las variables para así confirmar los 

supuestos y determinar cuál es el segmento que tiene mayor aceptación 

hacia esta Bebida con Dulcamara. Siendo la siguiente información de gran 

importancia para la empresa: 
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SUPUESTO 1: Las personas que mayormente consumen Dulcamara están 

comprendidas en edades entre 26 y 35 años. 

TABLA 2.2 
CONSUMO DE DULCAMARA * EDAD 

 
                                           Elaborado por: Romero – Cazar 
 

    En la Tabla 2.2 se puede observar que el total de personas que sí 

consumen Dulcamara es 257, que representa el 76,5% del total de la 

muestra; siendo 87 personas (25,9%) los mayores consumidores que están 

entre la edad entre 26 - 35 años. Siguiéndole 79 personas (23,5%) de 18 – 

25 años; sumando un total de 166 personas (49.4%) de consumidores de 

Dulcamara. (Véase Anexo 2) 

 

    Por lo expuesto anteriormente, se puede confirmar que el SUPUESTO 1 

es válido.  
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    Así  muestra en el Gráfico 2.1 que los mayores consumidores de 

Dulcamara están en el rango de edad de 26 – 35 años. 

GRÁFICO 2.1 
CONSUMO DE LA DULCAMARA POR EDAD 

 
              Elaborado por: Romero – Cazar 
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SUPUESTO 2: Más del 40% de las mujeres consumen Dulcamara. 

 
TABLA 2.3 

CONSUMO DE LA DULCAMARA * SEXO 

                         Elaborado por: Romero – Cazar 
 

Analizando el consumo de la Dulcamara con respecto al sexo (Tabla 

2.3), se puede observar que el sexo femenino tiene mayor tendencia al 

consumo de dulcamara con un total de 150 mujeres (58.4%); por lo tanto se 

confirma el SUPUESTO 2. Pero este porcentaje no es una variación mayor 

comparada con el sexo masculino que son 107 hombres (41.6%). Aunque 

según el análisis del Chi-Cuadrado las variables Consumo de Dulcamara – 

Sexo son independientes. (Véase Anexo 3) 
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Obsérvese el gráfico 2.2 con dichos resultados:   

 
GRÁFICO 2.2 

CONSUMO DE LA DULCAMARA * SEXO 

                             Elaborado por: Romero – Cazar 
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SUPUESTO 3: Las personas con estado civil soltero tienen mayor 

aceptación al consumo de Dulcamara. 

 
TABLA 2.4 

CONSUMO DE LA DULCAMARA * ESTADO CIVIL 

         Elaborado por: Romero – Cazar 
 

En la Tabla 2.4 se analiza el estado civil de la muestra ante el 

consumo de Dulcamara.  

 

Nótese que los consumidores de Dulcamara con el estado civil 

Casado/ Unido son más relevantes con un total de 133 personas (51.8%); 

sin embargo, los solteros representan un número considerable de 96 

personas (37.4%), por lo cual se puede rechazar el SUPUESTO 3 que indica 

que las personas solteras son los que tienen mayor aceptación. (Véase 

Anexo 4) 
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Observe los resultados en el Gráfico 2.3. 

GRÁFICO 2.3 
CONSUMO DE LA DULCAMARA * ESTADO CIVIL 

                          Elaborado por: Romero – Cazar 
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SUPUESTO 4: La mayoría de consumidores de la bebida con Dulcamara 

poseen un nivel de ingreso menor o igual a $400. 

 

La Tabla 2.5 muestra que 135 personas que consumen Dulcamara se 

encuentran con un rango de nivel de ingresos entre $201- $400 

representando el 52,5%; en cambio, 68 personas (26.5%) tienen ingresos 

menores a $200. Por lo tanto el SUPUESTO 4 se confirma. (Véase Anexo 

5):   

 

TABLA 2.5 
CONSUMO DE LA DULCAMARA * NIVEL DE INGRESOS 

       Elaborado por: Romero – Cazar 
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Obsérvese el Gráfico 2.4 con dichos resultados:   

 

GRÁFICO 2.4 
CONSUMO DE LA DULCAMARA * NIVEL DE INGRESOS 

                                Elaborado por: Romero – Cazar 
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SUPUESTO 5: Las personas que consumen la bebida con Dulcamara, la 

prefieren en envase de plástico. 

 

       En la Tabla 2.6  se puede confirmar el SUPUESTO 5, ya que 159 

personas prefieren la bebida con dulcamara en envase de plástico. (Véase 

Anexo 6)  

 

TABLA 2.6 
CONSUMO DE LA BEBIDA CON DULCAMARA * ENVASE DE LA 

BEBIDA 

 
     Elaborado por: Romero – Cazar 
 
 
 

Observando el Gráfico 2.5 se puede notar la preferencia al envase de la 
bebida. 
 

GRÁFICO 2.5 
PREFERENCIA DEL ENVASE DE LA BEBIDA 
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                        Elaborado por: Romero – Cazar 
 
 

SUPUESTO 6: Las personas que consumen la bebida con Dulcamara 

prefieren el tamaño de medio litro. 

 

       Como se puede observar en la Tabla 2.7 las personas prefieren la 

bebida en presentaciones de medio litro. Por lo cual se confirma el 

SUPUESTO 6. (Véase Anexo 7) 

 

TABLA 2.7 
CONSUMO DE LA BEBIDA * TAMAÑO DE LA BEBIDA 

 
         Elaborado por: Romero – Cazar 
 
 
       En el Gráfico 2.6 se observa claramente que el tamaño de medio litro 

(500ml) es el preferido de quienes consumen la bebida. 
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GRÁFICO 2.6 
PREFERENCIA DEL TAMAÑO DE LA BEBIDA 

 
                Elaborado por: Romero – Cazar 

SUPUESTO 7: El sabor a mora es preferido por los consumidores en la 

bebida con Dulcamara. 

 

        El SUPUESTO 7 se confirma al observar en la Tabla 2.8 que la mayoría 

de consumidores prefieren el sabor de mora en la bebida con Dulcamara. 

(Véase Anexo 8) 

 

TABLA 2.8 
CONSUMO DE LA BEBIDA * SABOR DE LA BEBIDA 

 
            Elaborado por: Romero – Cazar 
 
 
Se pueden notar claramente los resultados en el Gráfico 2.7  

 
 

GRÁFICO 2.7 
PREFERENCIA DEL SABOR DE LA BEBIDA 
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                 Elaborado por: Romero – Cazar 
 

2.2.2. Demanda Potencial 

  

2.2.2.1. Cuantificación de la demanda 

 Para poder cuantificar la demanda del mercado se ha utilizado 

datos provenientes del INEC (2001), y también de los resultados 

objetivos de las encuestas: 

TABLA 2.9 

 
    Elaborado por: Romero – Cazar  
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          Según los datos obtenidos por el INEC, la población del Ecuador a 

finales del mes de  Noviembre 2008 es de 13’886.917 habitantes; siendo el 

lugar de cobertura el cantón Guayaquil (26%) con  3’581.579 habitantes. De 

este total, el 44% comprende a las personas que tienen la edad entre 18 a 

25 años y de 26 a 35 años, representado por 1’562.285 de individuos (). 

 

 
 
 
 
() Datos INEC 2001 

          Según resultados del SPSS, la bebida con Dulcamara sería 

consumida por las mujeres (61,4%)  y así mismo por los hombres (38,3%); 

sumando un total del 100% de cobertura. 

 

       De acuerdo a los estudios realizados por la Autoría intelectual Negocios 

& Estrategias, se pudo obtener los niveles de ingresos de las familias de 

Guayaquil,  siendo de mayor relevancia para el análisis del negocio los que 

reciben renta entre $201 - $400 (40%); representando 624.914 individuos. 

 

         Haciendo uso de los resultados de las encuestas, se obtuvo que 

64,30% de la población consumen Dulcamara representado por 401.820 

individuos. De este total, los que consideran importante la existencia de una 

bebida con Dulcamara son 176.801 (44%); ahora, quienes tienen tendencia 

a consumir la bebida con Dulcamara son el 89,9%, es decir, 158.944 

individuos. Para argumentar la relación dependiente entre la Importancia de 
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la existencia de la bebida con Dulcamara y su consumo, se realizó una 

tabulación cruzada en la que el Chi-cuadrado indica que sí hay relación. 

(Véase Anexo 9) 

 

           Y considerando una probabilidad de consumo del 50%, la demanda 

potencial sería 79.472. 

 

 

2.2.3. Perfil del Consumidor 

 

 El consumidor de la bebida con Dulcamara vive en la ciudad de 

Guayaquil. 

 La edad que tiene el consumidor de Bebida con Dulcamara es de 18 – 

35 años, con sexo indiferente, estado civil casado o unido; con un 

nivel de ingreso entre $201 - $400.  

 El consumidor de la Bebida con Dulcamara gusta de los productos 

naturales y considera muy importante que exista otra opción en el 

consumo de Dulcamara, como lo es en una bebida y por lo tanto la 

consume. 

 Su frecuencia de consumo de productos naturales es semanal, en lo 

cual presupuesta de $11 - $20.   
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 El consumidor al momento de adquirir la bebida con Dulcamara, 

considera muy importante el precio, importante el sabor e indiferente 

la higiene. 

 

2.3. Análisis de los Proveedores 

 

           Según los resultados obtenidos de la investigación de 

mercado; mensualmente se produciría 79.472 unidades, para lo cual 

se requieren (TABLA 2.4): 

 

 9,01 toneladas de pulpa mora.  

 350,41 libras de tallo y hojas de dulcamara. 

 2,25 toneladas de azúcar. 

 79.472 envases de medio litro. 

 1987 botellones (20 litros) con Agua. 

 

TABLA 2.10  
DESCRIPCIÓN DE COSTOS DE LA MATERIA PRIMA 

 
 Elaborado por: Romero – Cazar  
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          Para hacer posible esto, se ha contactado a los siguientes 

proveedores: 

 

PULPA DE MORA: PULPA FRUTA A GRANEL Rodrigo Coral L. - 

Supervisor de Calidad, Email: rodrigo_coral_9@hotmail.com  

HOJAS Y TALLOS DE DULCAMARA: Jorge Moreira, Dirección: 

Ave. Pedro Menéndez Gilbert. Celular: 085589626 

AZÚCAR: COMPAÑÍA AZUCARERA VALDEZ S.A.; Dirección: Junín 

114 y Panamá; Teléfono:(593- 4) 2565811. 

BOTELLONES CON AGUA (20lt): ALL NATURAL S.A.; Deni Reyes – 

Jefe de Distribución Dirección: Km. 6,5 Vía a Daule Teléfono:(593- 

4) 2255182 – 2651020;  Celular: 097937952  

ENVASES, TAPAS Y ETIQUETAS: ADHEPLAST SA; Dirección: Vía 

a Daule Km. 10.5; Teléfono:(593- 4) 2102017;  www.adheplast.com  

 

2.4. Análisis de los Productos Sustitutos 

 

         Entre los productos sustitutos para la bebida con Dulcamara se 

puede mencionar los siguientes. 

 

 Jugos elaborados artesanalmente vendidos en kioscos 

ambulantes. 

 Té de Dulcamara 
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 Cápsulas de Dulcamara 

 Jarabes de Dulcamara 

 

 

 

 

 

 

 

 

2.4.1. Marketing Mix  

 

2.4.1.1. Producto 

 

Para describir el producto se lo va a considerar en tres niveles: 

 

 Producto Central:  la bebida con Dulcamara es un alimento 

funcional que eleva las defensas del organismo 

 

 Producto Real: la bebida con sabor a mora es hecha a base de 

Dulcamara. Su presentación es en envase plástico de medio litro. 
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 Producto Aumentado: la bebida además de poseer los 

supuestos beneficios de la Dulcamara,  contiene vitaminas A, B, 

C y E además de minerales como calcio, fósforo y magnesio.   

 

 

 

 

 

 

 

2.4.1.1.1. Presentación de la Etiqueta 

 

 
     Elaborado por: Romero – Cazar 
 

            Con la combinación de colores marrón y vino en la etiqueta del 

envase, se desea proyectar energía y que a primera vista sea agradable al 

consumidor.  
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2.4.1.1.1.1. Isotipo 

 
Elaborado por: Romero – Cazar 

 

            Como se puede apreciar en el isotipo, se busca resaltar la dulcamara 

como su ingrediente principal y dar a conocer su sabor a mora en la bebida.  

   

 

2.4.1.1.1.2. Slogan 

 

 
 

Elaborado por: Romero – Cazar 
 

        Se ha decidido que el slogan sea “Una Bebida Renovadora” ya que se 

pretende que la bebida con dulcamara sea percibida como una alternativa 

natural que le va a elevar las defensas de su organismo contra 

enfermedades. 

 

2.4.1.1.1.3. Marca 
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Elaborado por: Romero – Cazar 

 

            La marca  “DULCAVID” refleja el mensaje principal que se quiere dar 

con el consumo de la bebida: “La Dulcamara es Vida”.  

 

2.4.1.1.1.4. Logotipo  

 

 
Elaborado por: Romero – Cazar 

 

 Este es el logotipo con el cual se identificará la bebida con dulcamara.     

 

2.4.1.2. Precio 

 

2.4.1.2.1. Objetivos del Precio a Asignarse 

 Mantener un precio competitivo en el mercado. 

 Fijar un precio que se relacione con la calidad del producto. 

 Establecer un precio acorde al grupo objetivo. 

 

2.4.1.2.2. Estrategia del Precio a Asignarse 
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             El precio es un factor muy importante para el consumidor 

de la bebida con Dulcamara según lo obtenido en la investigación 

de mercado (ver Anexo 10); para lo cual, se ha tomado en cuenta 

factores como: el costo unitario del  producto, capacidad 

adquisitiva del mercado (Véase Anexo 11) y el interés a la 

compra.  Se considera también el supuesto de que los clientes 

potenciales destinarán el 10% de su presupuesto de productos 

naturales a la compra de la bebida con dulcamara.  

 

           Se propone un precio de $0,90; considerando los atributos 

que el producto posee y así obtener una participación alta en el 

mercado de productos naturales como una bebida funcional. 

 

           Como distribuidores directos se obtendrán ganancias del 

71.11% (Costo variable unitario / precio unitario; $0.64 / $0.90) en 

la venta de estas bebidas. Con esto se busca obtener ganancias 

por ventas por volumen y así acaparar el mercado potencial. 

 

2.4.1.3. Canales de Distribución 
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        Desde la fábrica, la mercancía será distribuida a centros 

naturistas de Guayaquil (detallistas) para que puedan ser 

adquiridos por el consumidor.  

 

        Para esto, se va a contar con un camión que servirá para la 

transportación del producto a los centros naturistas de la Ciudad de 

Guayaquil; lugares en los cuales según las encuestas los 

consumidores preferirían adquirir la bebida (Véase Anexo 12).  

 

          El camión recorrerá 400Km. por día consumiéndose 5 

galones diarios de Diesel (Véase Anexo 13); distribuyendo un total 

de 72 paquetes que contendrán 24 botellas cada uno.  

 

2.4.1.4. Promoción y Publicidad 

 

Para incentivar el consumo de la bebida con Dulcamara, se 

incluirán banners en los puntos de venta autorizados (centros 

naturistas).  

 

Además se realizarán estrategias de promoción y publicidad (Véase 

Anexo 14) que se llevarán a cabo: 
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 Conferencias informativas semestrales en la Cámara de Comercio 

de Guayaquil que servirán  para motivar a que los clientes prueben 

la bebida y conozcan sus bondades. 

 Material POP (trípticos, volantes, etc.) donde se exprese 

características y beneficios del producto. 

 Se utilizarán avisos comercial full color en un diario de gran 

acogida en Guayaquil.  

 Pautar en un medio radiofónico con gran audiencia como lo es 

CANELA RADIO 90.1 FM 

 

2.5. Conclusiones del Estudio de Mercado 

 

 Se ha determinado que el mercado potencial a enfocarse es la ciudad 

de Guayaquil, y la demanda potencial a satisfacer es de 79.472.  

 Según la investigación de mercado, se puede concluir que los 

consumidores de la bebida con Dulcamara poseen edades entre 18 a 

35 años, estado civil casados/unidos, con niveles de ingresos de $201 

a $400, y su sexo es indiferente. 

 El 75,8% de los encuestados muestran una aceptación de consumir la 

bebida con Dulcamara (Véase Anexo 15). 

 El consumidor prefiere la bebida de Dulcamara en envase plástico 

(40%), tamaño de medio litro (23%), y el sabor que prefiere es de 

Mora (25%) (Véase Anexo 16). 
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 El canal de distribución a utilizarse es el de los centros naturistas 

(40%) (Véase Anexo 12). 

 Para la promoción y publicidad de la bebida con dulcamara, se 

incluirán banners en puntos de venta, conferencias informativas, 

material POP, publicidad en radio y periódico (Véase Anexo 14). 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

3. CAPÍTULO 3. ESTUDIO TÉCNICO  

 

3.1. Requerimiento Técnico 

 

3.1.1. Descripción del Producto 

 

La bebida contendrá como ingredientes principales: 

 Extracto del tallo y hojas de la  planta medicinal Dulcamara 

 Pulpa de mora 
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3.1.2. Componentes del producto 

Extracto de la planta medicinal Dulcamara(6) 
 

TABLA 3.1 
  

 
                                   Elaborado por: Romero – Cazar  
 

          La dulcamara es una planta medicinal de sabor amargo y dulce. Su 

uso se da a través de jarabes, cápsulas, infusiones de te o ingeridas 

directamente de sus hojas y tallos. La dulcamara es muy beneficiosa por 

supuestos beneficios en el sistema inmunológico. En Ecuador, la 

Dulcamara se produce en las zonas de la Amazonía, en los terrenos 

húmedos, bosques de ribera o junto a corrientes de agua (). Durante los 

meses de Junio a Agosto, ésta florece y se cosecha entre Marzo o Abril a 

Octubre ().  

 
(6) www.cheesehosting.com/medicinaalternativa/plantas-medicinales/Dulcamara 
() http://www.vitiligo.com.ec/med_trata.htm; Dr. Félix Castillo. DERMATÓLOGO INVESTIGADOR CIENTÍFICO.  
() http://www.espiritugaia.com/Dulcamara.htm 
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Pulpa de mora (9) 
 

TABLA 3.2  
 

 
               Elaborado por: Romero – Cazar  
 

                La mora es una fruta de sabor agridulce y muy jugosa, su color es 

rojo púrpura oscuro. La mora es beneficiosa por su contenido de vitaminas 

y minerales. En el Ecuador, se cosecha mayormente en las provincias de 

Tungurahua, Cotopaxi, Bolívar y Carchi. Siendo Tungurahua la provincia de 

mayor producción de mora, según datos del INIAP, en temporada alta se 

cosechan 15.174kg, en temporada medio 8.170 kg y en temporada baja 

3.502kg (10). 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
   

  (9) www.frutosdelsol.com/frutos.php 

  (10) www.eluniverso.com/2008/10/22 
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3.1.3. Proceso de elaboración de la Bebida  

 

3.1.3.1. Insumos y Equipos para la Elaboración de la bebida 

 

MATERIAS PRIMAS (Véase Tabla 2.11) 

 Pulpa de Mora  

 Tallo/Hojas de Dulcamara 

 Agua purificada 

 Azúcar  

 Conservante 

 Botellas y tapas 

 Etiquetas 

MAQUINARIAS  

 Cámara Frigorífica 

 Tanque de mezcla 

 Filtro 

 Homogenizador 

 Pausterizador 

 Aeroenfriador 

 Envasadora- tapadora 

 Etiquetadora 

 Rinseadora 

 Bomba suministro de agua 
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 Caldero 

 ACTIVOS REQUERIDOS 

 Montacargas 

 Camión de entrega 

 SUMINISTROS (Véase Anexo 17)   

 Suministros de Oficina  

 Servicio Básicos (Energía Eléctrica, Agua 

Potable, Teléfono) 

 Materiales para limpieza de maquinarias 

como: hipoclorito de sodio, detergente, 

desengrasante y desinfectante.  
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3.1.3.1.1. Insumos, Maquinarias y Equipos de la empresa 

 

TABLA 3.3 
 

INSUMOS, MAQUINARIAS Y EQUIPOS DE LA EMPRESA 
 

(a) Cantidad, Capacidad, Costo y Referencia de las Maquinarias y 
Equipos.  

 
   Elaborado por: Romero – Cazar 
 

 (b) Cantidad, Costo y Referencia De Los Activos 

    Elaborado por: Romero – Cazar 
 
 

 (c) Cantidad, Costo y Referencia De Otros Activos 

 
Elaborado por: Romero – Cazar 
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Las maquinarias y equipos contarán con un seguro en caso de presentarse 

alguna siniestralidad o caso fortuito (Véase Anexo 18).  
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3.1.3.2. Descripción de la Elaboración de la bebida 

GRÁFICO 3.1 

PROCESO DE ELABORACIÓN DE LA BEBIDA 

 
Elaborado por: Romero - Cazar 
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RECEPCIÓN DE LA MATERIA PRIMA: Al momento de receptarse la 

mora y el azúcar, se procederá a verificar el peso y el estado como control 

de calidad respectivamente.  

 

ALMACENAMIENTO DE MATERIA PRIMA E INSUMOS: Para la 

conservación de la pulpa de mora se requerirá almacenarla en una cámara 

frigorífica. Para los demás insumos (Agua, azúcar, hojas/tallos de 

Dulcamara) se almacenarán en un área estrictamente acondicionada y libre 

de impurezas.  

 

DESCONGELACIÓN: Debido a que la pulpa de mora se va a 

encontrar en cámaras frigoríficas, será necesaria que sea descongelada. 

 

FILTRADO: La mora deberá ser filtrada para evitar residuos por las 

semillas de la mora. 

 

MEZCLADO: La materia prima será bombeada hacia el tanque 

mezclador, donde se le agregará agua, azúcar y conservantes. 

 

HOMOGENIZADO: Esta parte del proceso nos sirve para obtener una 

mezcla con textura fina y sin grumos.  
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PASTEURIZADO: Se requiere que se incremente la temperatura de 

la mezcla en un corto tiempo, para que ésta no contenga microorganismos 

que puedan contaminarla.  

 

ENFRIAMIENTO Y DEAREACIÓN: Inmediatamente después de la 

respectiva pasteurización, se deberá enfriar la mezcla hasta que su 

temperatura sea adecuada; y luego se la llevará a la fase de deareación que 

elimina el exceso de aire o gases que contenga. 

 

ADICIÓN DEL EXTRACTO DE DULCAMARA: El extracto de la 

Dulcamara se obtendrá después que los tallos y hojas hayan sido lavados, 

sumergiéndose en una solución de 10gr. de sulfato de magnesio por cada 

litro de agua durante una hora (¹), clasificados y triturados. La adición del 

extracto de la Dulcamara se realizará entre los procesos de Enfriamiento - 

Deareación y el proceso de Envasado y Tapado.  

 

CONTROL DE CALIDAD: De una muestra aleatoria, se procederá a 

analizar la bebida en los procesos de homogenizado, enfriamiento y 

deareación y cuando la bebida es envasada, tapada y etiquetada. 

 

ENVASADO Y TAPADO: La bebida será embotellada en envases de 

plástico previamente lavados con agua caliente en la rinseadora.  
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ETIQUETADO: La etiqueta contendrá el volumen, ingredientes de la 

bebida y advertencias de su consumo. 

 

EMPAQUETADO: El empaque será de plástico, exclusivo para 

bebidas.  

 

ALMACENAMIENTO Y CONTROL DE CALIDAD DE PRODUCTO 

TERMINADO: El producto terminado pasará por un proceso de verificación 

para asegurar su calidad, empaque, y luego se almacenará o en caso 

contrario, se distribuirá a los centros naturistas. 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
(¹) Con este método se eliminarán los residuos de fertilizantes, pesticidas y bacterias. La solución empleada para 
la limpieza se debe utilizar sólo una vez. DE LA RUA A. “Todo sobre las frutas, hierbas y vegetales”  
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3.2. Requerimientos tecnológicos 

 

3.2.1. Mano de Obra Directa  e Indirecta 

 

TABLA 3.4 
 

MANO DE OBRA DIRECTA Y MANO DE OBRA INDIRECTA 
 

(a)  

 
                                Elaborado por: Romero-Cazar 

 

          En el área de producción se requiere que las personas estén 

debidamente uniformadas; con el fin de garantizar higiene y calidad en las 

bebidas, cumpliendo con las siguientes disposiciones: 

 Lavarse las manos o de ser necesario bañarse antes de 

ingresar al área de producción. 

 No utilizar maquillaje ni joyas. 

 Las uñas de las manos cortadas y sin esmalte. 

 Tener el cabello recogido y una malla sobrepuesta. 
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 Usar mandil, mascarilla, guantes y botas.  

 De ser necesario usar gafas. 

(b) 

 
         Elaborado por: Romero-Cazar  

 
 

(c) 

 
         Elaborado por: Romero-Cazar  
 

        Todo el personal de la empresa va a percibir además de su sueldo, los 

beneficios estipulados en el Código de Trabajo tales como el Décimo Tercer 

Sueldo, Décimo Cuarto Sueldo, Vacaciones, entre otros (Véase Anexo 19).  
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3.2.1.1. Organigrama  

 

GRÁFICO 3.2  

ORGANIGRAMA DE LA EMPRESA 

                 Elaborado por: Romero – Cazar 
 

Gerente General:  

 Toma decisiones para la empresa y aplica políticas 

administrativas. 

 Realiza evaluaciones periódicas acerca del cumplimiento de las 

funciones de los diferentes departamentos.  

 Planea y desarrolla metas a corto y largo plazo, junto con objetivos 

anuales y entrega las proyecciones de dichas metas en las áreas 

de la empresa para su cumplimiento. 

 Crea y mantiene buenas relaciones con el personal y proveedores 

para el buen funcionamiento de la empresa. 
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Jefe de Producción:  

 Supervisa y coordina los agentes de producción (materia prima, 

obreros, maquinaria).  

 Coordina el trabajo de todo el personal a su cargo. 

 Planificación estratégica de las unidades que se van a producir 

anualmente.  

 Realiza reportes cada semana de los resultados obtenidos. 

 

Jefe de Mercadeo y Ventas:  

 Realiza proyecciones de venta a corto y largo plazo.  

 Busca nuevos segmentos de mercados, en los cuales se pueda 

introducir el producto.  

 Coordina de manera integral la labor de mercadeo y ventas, 

garantizando un crecimiento de ventas. 

 Establece estrategias de posicionamiento de empresa,  a través de 

la atención especializada al cliente final, como principal objetivo al 

cumplimiento de metas. 

 

Jefe de Calidad:  

 Estudiante de Ingeniería en Alimentos o Laboratorista.  

 Va a estar a cargo de la calidad durante el proceso de elaboración 

de la bebida. 

 Emite informes respecto al estado de la bebida.  
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Jefe de Contabilidad:  

 Supervisión del área contable, de contratación y nómina.  

 Supervisión y manejo de inventarios. 

 Conocimientos en contabilidad, finanzas, legislación laboral, y 

tributos.  

 

Mercaderistas:  

 Conocimiento del mercado de consumo de productos naturales  

 Posee facilidad de palabra 

 Soluciona problemas 

 Mantiene comunicación directa con los detallistas (Centros 

naturistas)  

 Capacidad de recolección, tabulación y análisis de información de 

la empresa y la competencia para poder aportar con ideas. 
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3.3. Cadena de Valor 

GRÁFICO 3.3 

CADENA DE VALOR  

                 Elaborado por: Romero – Cazar 
 

 

3.4. Localización de la planta 

 

            Para determinar la localización de la planta, se analizó las 

variables de Accesibilidad con un grado de importancia del 15%, 

Mano de Obra 15%, Servicios Básicos 20%, Distancia con los 

proveedores 20%, Distancia con la demanda 20% y Medios de 

Transporte 10%. 
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Las diferentes localizaciones para la planta que se evaluaron fueron 

las siguientes: 

A= Mapasingue Este 

B= Ave. Carlos Julio Arosemena Km. 1.8 

C= Vía Daule Km. 4,5 

 

TABLA 3.5 

 
Localizaciones: A= Mapasingue Este       B= Ave. Carlos Julio Arosemena Km. 1.8       
C= Vía Daule Km. 4,5 

      Elaborado por: Romero-Cazar 

 

        Como se puede observar en la tabla 3.5 el lugar adecuado para 

situar a la planta sería la Avenida Carlos Julio Arosemena Km. 1.8 debido 

a que se encuentra en una zona estratégica. 
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3.4.1. Ventajas de la Localización  

 

         La ubicación de la planta en la Avenida Carlos Julio 

Arosemena Km. 1.8 es ventajosa al ser una zona industrial y 

comercial; debido a que se encuentra considerablemente cercana a 

proveedores y a la vez de los detallistas; así también, quienes 

conforman la mano de obra se benefician por la transportación. 
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3.5. Distribución de la Planta 

 

GRÁFICO 3.4 
 

MAPA DE DISTRIBUCIÓN DE LA PLANTA 
 

                         Elaborado por: Romero-Cazar 

 

        La planta se ubicará en la Ave. Carlos Julio Arosemena Km. 

1.8, cuenta con 1957m2 de área de terreno y una construcción de 

2052m2. Distribuido de la siguiente manera: 

 

 Área de Almacén: 720m2 

 Área de Oficinas: 967m2 

 Área de Bodegas: 323m2 

 Área de Comedor - Cocina - Parqueo: 42m2  

Bodega de Productos 
Terminados 

 
 
 

Área de Producción  

Bodega de Materia Prima 

Gerencia 
General 
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Mercadeo 

Producción 

Contabilidad 

Comedor Vestidores 
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4. CAPÍTULO 4. ESTUDIO FINANCIERO 

 

4.1. Inversiones y Financiamiento 

 

          Para poner en marcha el proyecto de elaboración de bebidas a 

base de Dulcamara, será necesario tomar en cuenta gastos pre –

operativos, adquisición de equipos y maquinarias, entre otros; como 

inversión inicial. 

 

A continuación, se detallan los siguientes rubros (Tabla 4.1). 
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TABLA 4.1 INVERSIÓN INICIAL 

 
Elaborado por: Romero-Cazar 
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         Como se puede observar en la tabla anterior,  es necesario un monto 

de $165.859,20 para iniciar el negocio; el cual se va a financiar en dos 

partes: capital propio y préstamo bancario (Tabla 4.2). 

 

TABLA 4.2 FINANCIAMIENTO DE LA INVERSIÓN 

 
                                Elaborado por: Romero- Cazar 

 

4.2. Amortización y Depreciación de Activos 

 

4.2.1. Amortización de la Deuda 

 

         El 50% del financiamiento se lo ha solicitado al Banco 

Internacional a 3 años plazo, con la Tasa anual Activa de Interés del 

9,16% (¹) que corresponde a una tasa de interés efectiva mensual de 

0,76%. Además, el banco otorga 6 meses de gracia previa la 

cancelación de las cuotas de pago. 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
(¹) Fuente: Banco Central del Ecuador. Enero 2009 
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TABLA 4.3 AMORTIZACIÓN DE LA DEUDA 

 

 
                 Elaborado por: Romero-Cazar 

Fuente Banco Internacional 2009 
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4.2.2. Depreciación de Equipos y Maquinarias 

 
        Al momento de adquirirse las maquinarias y equipos, se ha 

considerado la depreciación de los mismos; la cual se detalla a 

continuación  en la Tabla 4.4:  

 

TABLA 4.4 DEPRECIACIÓN DE EQUIPOS Y MAQUINARIAS 
 

 
Elaborado por: Romero-Cazar 
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4.3. Ingresos 

 

         Se ha considerado la proyección a 10 años de la producción de las 

bebidas en unidades tomando en consideración la tasa de crecimiento 

poblacional  anual de 2,5% (INEC 2001); a la vez se tiene en cuenta un 

precio de venta de $0.95 por envase a los centros naturistas.  

 

A continuación se detallan los resultados en la siguiente tabla. 
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TABLA 4.5  PRODUCCIÓN EN UNIDADES  
 

 
Elaborado por: Romero-Cazar 

Fuente: INEC 2001 (Tasa de Crecimiento Poblacional Anual) 
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          Como se puede observar en la Tabla 4.5, al venderse 953.663 

unidades de producto los ingresos totales que se esperan obtener en el Año 

1 serían de $905.981, en cambio en el Año 10 se alcanzaría un ingreso de 

$2’752.282 produciéndose 2’897.139 unidades. 
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4.4. Costos Operativos 

 

 

TABLA 4.6  

COSTOS OPERATIVOS  

 
Elaborado por: Romero-Cazar 
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        En la Tabla 4.6 se pueden observar que los costos operativos constan 

de costos variables tales como: envases, tapas, etiquetas, materia prima y 

gasto en combustible. Los costos variables mencionados crecen acorde a la 

tasa de crecimiento anual de las unidades a producir. Aparte de los costos 

variables, se cuenta con otros costos como mantenimiento de maquinarias y 

equipos, el pago de alquiler del edificio y salario de obreros.  

 

            Para el caso del alquiler del edificio se ha proyectado bajo el 

supuesto de un aumento del 10% anual  que está dentro del rango 

estipulado en la Ley de Inquilinato. 

 

            Además de los costos operativos, será necesario considerar los 

costos no operativos como se muestra a continuación en la siguiente tabla. 
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4.5.  Costos No Operativos 

 

 

TABLA 4.7  

COSTOS NO OPERATIVOS  

 
Elaborado por: Romero-Cazar 
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           En los costos no operativos se toman en consideración los 

costos administrativos y otros gastos que no estén relacionados 

directamente con la producción.  

 

         Por ejemplo, en publicidad el primer año se va a invertir 

$43.323.20 y en los siguientes años se aumentaría un 3%; siendo al 

final del Año 10 un valor de $56.526.95. 

 

         Así mismo, para que el Registro Sanitario sea renovado, el 

INEN establece un aumento 5% anual del pago de obtención del 

mismo. En este caso el valor que se cancelaría como pago de 

obtención de Registro Sanitario es de $371.70.  

 

        Va a ser necesario incurrir en el gasto de mantenimiento de la 

patente, por un valor anual de $28 (Fuente: Instituto Ecuatoriano de 

Propiedad Intelectual) 

 

            Se contará con el  respaldo de Rocafuerte Seguros S.A. con el 

fin de asegurar las maquinarias y equipos (Véase Anexos18).  La 

prima neta que cobran, aumentaría de acuerdo a las siniestralidades 

que se presenten cada año, en este caso se ha considerado que la 

prima neta sea constante puesto que la siniestralidad no es predecible 

y además, la maquinaria adquirida es nueva. 



  
 

- 77 - 

 El rubro de otros gastos cubre las compras de materiales de limpieza. 

 

             Ya que se han obtenido los ingresos totales, los costos 

operativos, los costos no operativos, la depreciación de equipos y 

maquinaria y la amortización de la deuda; se procedió a realizar el 

flujo de caja que se muestra a continuación, para así evaluar la 

factibilidad del proyecto. 
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4.6. Análisis de Factibilidad 

4.6.1. Flujo de Caja  

TABLA 4.8  FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO 
 

 
Elaborado por: Romero-Cazar 
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           Para obtener el flujo de caja se ha considerado los ingresos por 

venta, costos operativos y no operativos, depreciación, amortización, 

participación de los empleados e impuesto a la renta.  

 

           En el período cero la inversión inicial es de $152.379,20, la cual va en 

negativo en el flujo neto.  

 

           Del primero al décimo año se hacen los cálculos respectivos para 

conocer  en qué año se recuperaría la inversión inicial y además sus 

respectivos flujos netos anuales. 

 

         Los flujos netos anuales servirán para el análisis de la Tasa Interna de 

Retorno y el Valor Actual Neto; los cuales ayudarán a determinar si el 

proyecto es rentable o no. 
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4.6.1.1. Análisis de la Tasa Interna de Retorno (TIR) y el           

Valor Actual Neto (VAN) 

 
Fuente de la Tasa de Descuento: Federal Reserve; INEC; 
www.damodaran.com 

 

Tomándose en cuenta la tasa de descuento (¹¹) obtenida con la Fórmula 

Capital Asset Pricing Model (CAPM) = Rf + β (Rm-Rf)+ (π Ecuador – 

π EE.UU.) siendo: 

Rf= tasa libre de riesgo  

β= sensibilidad del sector con respecto al mercado 

(Rm – Rf)= prima al riesgo 

(π Ecuador  – π EEUU )= diferencial de la inflación entre Ecuador y 

EE.UU. 

 

Se obtuvo que la tasa de descuento es: 

CAPM = 0.0251 + 1.84 (0.0325) + (0.0883-0.018) = 15.36% 

 

         

 

 

 
 
 
(¹¹) Federal Reserve (π EEUU); INEC (π Ecuador); www.damodaran.com (Rf, β, 
       (Rm – Rf)) 
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         Y a la vez considerando los valores del flujo neto; se determinó 

que el Valor Actual Neto del proyecto es de $ 107.818,45 y la Tasa 

Interna de retorno es del 21%. Con estos valores obtenidos se puede 

argumentar que el proyecto es rentable. 

   
         Ahora es necesario analizar la relación Costo – Beneficio la cual 

se presenta a continuación.    

 

4.6.2. Relación Costo- Beneficio 

 

 

 

El análisis de la relación Costo – Beneficio determina que por 

cada dólar invertido se obtendría $0.71 de utilidad neta.  
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4.7. Punto de Equilibrio  

TABLA 4.9  
PUNTO DE EQUILIBRIO 

 

 
Elaborado por: Romero-Cazar 

 

         En la Tabla 4.8 se pueden observar los valores que indican que no 

existiría ni pérdida ni ganancia al desarrollar el proyecto, es decir, una utilidad 

de $0,00.  

 

          Por ejemplo, en el año 1 la cantidad de punto de equilibrio es de 

921.396  unidades con un valor de $875.326,06.  
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4.8. Análisis de Sensibilidad 

 

4.8.1. Análisis de Sensibilidad de la Demanda 

 

TABLA 4.10 SENSIBILIDAD DE LA DEMANDA 
 

 
Elaborado por: Romero-Cazar 

 
 
 
        En la Tabla 4.10 se muestra que el proyecto soporta un castigo 

(disminución) de la demanda hasta un 15%, siendo el proyecto aún 

rentable.  
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        De mejor manera, se pueden apreciar los resultados en el 

siguiente gráfico. 

  
GRÁFICO 4.1 SENSIBILIDAD DE LA DEMANDA 

 
SENSIBILIDAD DE DEMANDA
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Elaborado por: Romero-Cazar 

 
 
 

4.8.2. Análisis de Sensibilidad del Precio 

 

TABLA 4.11 SENSIBILIDAD DEL PRECIO 
 

 
Elaborado por: Romero-Cazar 
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          Como se puede observar en la Tabla 4.11, el proyecto es 

sensible al precio, puesto que, si se lo castiga (disminución del 

precio) en un 3%, el valor actual neto se vuelve negativo. 

En el siguiente gráfico se pueden apreciar los resultados. 

 

GRÁFICO 4.2 SENSIBILIDAD DEL PRECIO 
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Elaborado por: Romero-Cazar 

 

 

4.8.3. Análisis de Sensibilidad de Costos Variables  

 
TABLA 4.12 SENSIBILIDAD DE COSTOS VARIABLES 
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Elaborado por: Romero-Cazar 

 

         Como se puede observar en la Tabla 4.12, el proyecto soporta 

un aumento del 15% en los costos variables; y recién a partir del 

aumento del 20% de dichos costos, el Valor Actual Neto se vuelve 

negativo. 

 

          En el gráfico 4.3 se aprecia claramente la sensibilidad de los 

costos variables. 

 

GRÁFICO 4.3 SENSIBILIDAD DE COSTOS VARIABLES 
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Elaborado por: Romero-Cazar 
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         Según los resultados del Análisis en el Crystal Ball (Véase Anexo 21), 

el proyecto tiene un riesgo del 30% como se puede observar en la siguiente 

tabla.  

TABLA 4.13 RESULTADOS DE CRYSTAL BALL 

 
 
 

         También mostró que el factor más sensible es el precio en un 99.9%. 

Los costos variables tienen una sensibilidad de 0.1% y la cantidad 

demandada tiene 0.0% con lo que se puede acotar que no son factores 

sensibles.  
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 

 

CONCLUSIONES 

 

 El proyecto es factible ya que el Flujo de Caja muestra una Tasa Interna de 

Retorno del 21% y un Valor Actual Neto de $107.818,45 

 

 La demanda potencial cuantificada es de 79.472 en la ciudad de 

Guayaquil. 

 

 El 75.8% de la muestra que acepta consumir la bebida con Dulcamara 

posee edades entre 18 a 35 años, estado civil casados/unidos, con un 

nivel de ingreso de $201 a $400, y con sexo indiferente. 
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 La planta se localizará en la avenida Carlos julio Arosemena Km. 1.8  

puesto que es una zona estratégica que se adapta a los requerimientos 

del negocio.  

 

  El proyecto soporta una disminución del 15% de la demanda; así también 

ocurre con los costos variables en un 15%. Sin embargo, en cuanto se 

analiza la sensibilidad del proyecto con respecto al precio, demuestra una 

sensibilidad al disminuir en un 2% 

 
RECOMENDACIONES 
 
 
 Mejoramiento continuo en el proceso de elaboración de la bebida a través 

de control de calidad e innovación tecnológica. 

 

 Capacitación constante y apoyo para el personal calificado y no calificado. 

 

 Innovar la presentación del producto y ofertar nuevos sabores. 

 

 Para disminuir la sensibilidad del precio, se recomienda hacer alianzas con 

los competidores, que en este caso serían los productos sustitutos. 

 

 Se recomienda hacer estrategias de marketing y promoción para acaparar 

nuevos nichos de mercado. 
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 Se recomienda hacer campañas de información sobre la precaución en el 

consumo de Dulcamara para que no haya peligros por toxicidad. 

 

 Es necesario que la Dulcamara sea tratada por un proceso de eliminación 

de residuos de fertilizantes, pesticidas y bacterias sumergiéndose en una 

solución de 10gr. de sulfato de magnesio por cada litro de agua durante 

una hora. La solución empleada para la limpieza se debe utilizar sólo una 

vez.  
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ANEXOS 
 

ANEXO 1 
 

MODELO DE LA ENCUESTA 
 

¡Su opinión es valiosa para nosotras! 
 
Estamos interesadas en obtener información que nos permita saber la aceptación 
hacia una bebida envasada hecha a base de la planta medicinal Dulcamara dirigida a 
la Ciudad de Guayaquil. 
 

1. Edad 
 
18 - 25 años            _____ 
26 - 35 años           _____ 
36 - 45 años                      _____ 
46 – 50 años                     _____ 
51 años en adelante         _____ 

 
2. Sexo 
 
Masculino  ____                       Femenino  ____ 

 
3. Estado Civil 
 
Soltero                ____ 
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Casado/ Unido    ____ 
Divorciado           ____ 
Viudo                   ____ 
 
4. Nivel de Ingresos 
 
$0 – $200                  ____ 
$201 – $400              ____ 
$401- $600                ____ 
$601 – $800              ____ 
$801- $1000              ____ 
$1001 en adelante     ____ 
 
5. ¿Consume usted productos naturales? 
 
Si  ____                                  No ____ 
      
 Si su respuesta es no, concluye la encuesta. Caso contrario, continúe con la siguiente 
pregunta. 
6. ¿Con qué frecuencia consume productos naturales? 
 
Diariamente                  _____ 
Semanalmente             _____ 
Quincenalmente           _____ 
Trimestralmente           _____ 
Mensualmente              _____ 
7. ¿Cuánto usted presupuesta mensualmente en el consumo de productos 

naturales? 
 
$0 – $10         _____    $11 – $20       _____ 
$21 – $30       _____    $31- $40         _____ 
$41 – $50       _____    $51 a más      _____ 
 
8. ¿Dónde compra sus productos naturales? 
 
Homeópatas             ____                                    Centros naturistas  ____                                     
 
Farmacias                 ____                                            Mercados  _____        
 
Otro (Especifique)   ________________ 

 
9. ¿Cómo conoció el lugar donde compra los productos naturales? 
 
Televisión    ____                                           Radio   ____                                     
 
Periódico     ____                                           Un amigo/familiar     ____ 
 
Otro (Especifique)   ________________ 
 
10. ¿Conoce o ha escuchado usted sobre la dulcamara?   
 
Si  ____                                  No ____ 
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 Si su respuesta es no, concluye la encuesta. Caso contrario, continúe con la siguiente 
pregunta. 

 
11. ¿Sabe usted que la dulcamara eleva el sistema inmunológico del organismo, 

protegiéndole de enfermedades de tipo alérgicas, cancerígenas, hepáticas y 
gastrointestinales? 

 
Si  ____                                  No ____ 
 
12. ¿Consume o ha consumido usted la dulcamara? 
 
Si  ____                                  No ____ 
 
Si su respuesta es no, continúe con la pregunta 15.  
Caso contrario, si su respuesta es sí, continúe con la siguiente pregunta. 
 
13. ¿De qué manera consume usted la dulcamara? 
 
Cápsulas ____                                                   Tallo/ Hoja   ____ 
 
Té            ____                                                     Jarabe       ____ 
 
 
 
 
 
14. ¿Quién le ha recomendado el consumo de dulcamara? 
 
Homeópata             ____                                    Un amigo/familiar ____ 
 
Centros naturistas  ____                          Otros (Especifique)   ________________ 

 
15. ¿Cuán importante consideraría que exista una bebida con dulcamara 

conociendo que le va a reforzar las defensas de su organismo? 
 

MUY IMPORTANTE            ______   IMPORTANTE                     ______ 
NEUTRAL                            ______  POCO IMPORTANTE          ______ 
NADA IMPORTANTE           ______ 
 

16. Si existiera la bebida con dulcamara, ¿Usted la consumiría? 
 
Si  ____                                   No ____ 
 
Si su respuesta es no, concluye la encuesta. Caso contrario continúe con la siguiente 
pregunta. 
 
17. ¿Qué sabor le agradaría a usted que tenga la bebida con dulcamara? 
 
Frutilla  ____                                                            Mora    ____     
 
Uva      ____                                                        Me es indiferente____                                        
 
Otro (Especifique) ____________     
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18. ¿En qué lugar desearía adquirir la bebida con dulcamara? 
 
Homeópatas             ____                                    Centros naturistas  ____                                     
 
Farmacias                 ____                   Otro (Especifique)   ________________ 
 
 
19. ¿En qué presentación desea adquirir esta bebida? 
 
Tetra-pack  ____        Envase Plástico  ____         Envase de vidrio  
____ 
 
 
20. ¿De que tamaño adquiriría la bebida con dulcamara? 
 
240 ml (un vaso)  ____                                      480 ml (dos vasos)   ____ 
 
½ litro    ____                                                          1 litro    ____ 
 
 
 
 
 
 
 
21. Por favor ordene numéricamente las siguientes características que tomaría en 

cuenta de acuerdo a su preferencia, al momento en que usted adquiriera la 
bebida con dulcamara. Empiece escogiendo la característica que mayor 
importancia tenga para usted y asígnele el número 1. Luego escoja la segunda 
característica importante asignándole el número 2. Y continúe este 
procedimiento hasta el número 5. Es un número por cada característica. 

 
Característica                               Orden 
 
i. Sabor 
ii. Presentación del producto 
iii. Precio 
iv. Marca 
v. Higiene 
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¡Gracias por su tiempo, tenga un buen día! 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ANEXO 2: SUPUESTO 1 
  

TABULACIÓN CRUZADA - CONSUMO DE DULCAMARA * EDAD 
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El Chi- cuadrado de Pearson indica que las variables consumo de Dulcamara y edad son 
variables dependientes, por lo tanto, el modelo es válido para el análisis. 
 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ANEXO 3: SUPUESTO 2 
 

TABULACIÓN CRUZADA - CONSUMO DE LA DULCAMARA * SEXO 
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El Chi- cuadrado de Pearson indica que las variables consumo de Dulcamara y sexo son 

variables independientes, por lo tanto, el modelo no es válido para el análisis. 
 

 

 
ANEXO 4: SUPUESTO 3 

 
TABULACIÓN CRUZADA - CONSUMO DE LA DULCAMARA * ESTADO CIVIL 
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 El Chi- cuadrado de Pearson indica que las variables consumo de Dulcamara y estado civil 

son variables dependientes, por lo tanto, el modelo es válido para el análisis.  

 

 
 
 
 
 
 
 
 

ANEXO 5: SUPUESTO 4 
 

 TABULACIÓN CRUZADA - CONSUMO DE LA DULCAMARA * NIVEL DE INGRESOS 
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El Chi- cuadrado de Pearson indica que las variables consumo de Dulcamara y nivel de 

ingresos son variables dependientes, por lo tanto, el modelo es válido para el análisis. 

 

 
                 

 
 
 
 
 
 
 

ANEXO 6: SUPUESTO 5 
 

CONSUMO DE LA BEBIDA CON DULCAMARA * EL ENVASE 
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El Chi- cuadrado de Pearson indica que las variables consumo de la bebida con Dulcamara y 

el envase de preferencia son variables dependientes, por lo tanto, el modelo es válido para 

el análisis. 

 
 

 
 
 
 
 
 
 

ANEXO 7: SUPUESTO 6  
 

CONSUMO DE LA BEBIDA CON DULCAMARA * TAMAÑO DE LA BEBIDA 
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El Chi- cuadrado de Pearson indica que las variables consumo de la bebida con Dulcamara y 

tamaño de la bebida preferida son variables dependientes, por lo tanto, el modelo es válido 

para el análisis. 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ANEXO 8: SUPUESTO 7 
 

CONSUMO DE LA BEBIDA CON DULCAMARA *  SABOR DE LA BEBIDA 
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El Chi- cuadrado de Pearson indica que las variables consumo de la bebida con Dulcamara y 

sabor de la bebida son variables dependientes, por lo tanto, el modelo es válido para el 

análisis. 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ANEXO 9 
 

CONSUMO DE LA BEBIDA CON DULCAMARA * IMPORTANCIA DE QUE EXISTA UNA 
BEBIDA CON DULCAMARA 
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El Chi- cuadrado de Pearson indica que las variables consumo de la bebida con Dulcamara y 

la importancia de que exista una bebida con Dulcamara son variables dependientes, por lo 

tanto, el modelo es válido para el análisis. 
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ANEXO 10 
 

FRECUENCIA DE LA IMPORTANCIA DEL PRECIO 
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ANEXO 11 
 

FRECUENCIA DEL PRESUPUESTO MENSUAL EN EL CONSUMO DE PRODUCTOS 
NATURALES 
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ANEXO 12 
 

FRECUENCIA DE LUGAR DE COMPRA DE LA BEBIDA 
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ANEXO 13  
 

(a) GASTO DE COMBUSTIBLE  
 
 

COMBUSTIBLE CANTIDAD UNIDAD PRECIO 
UNITARIO 

COSTO 
MENSUAL 

COSTO 
ANUAL 

Diesel 120 Galones $1,02 $122,40 $1.468,80 
*En el supuesto caso que se tanquee cada dos días con 10 galones de DIESEL  

Fuente: Petrocomercial 2009  
 
 
 
 
 
 
 

(b) PROYECCIÓN DE GASTOS EN COMBUSTIBLE 
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ANEXO 14 
 

(a) COSTOS PUBLICIDAD Y PROMOCIÓN  
 

PUBLICIDAD Y PROMOCIÓN 
  UNIDADES PRECIO MENSUAL ANUAL 

Trípticos * 5000 $0,07 $350,00 $4.200,00 
Volantes * 1000 $0,05 $50,00 $600,00 
Banners * 5 $448,00 $2.240,00 $4.480,00 
Radio Canela 1 $1.478,40 $1.478,40 $17.740,80 
Diario Expreso 2 $537,60 $1.075,20 $12.902,40 
Conferencias CCG ** 2 $850,00 $1.700,00 $3.400,00 

 
TOTAL PUBLICIDAD Y 

PROMOCIÓN $43.323,20 
* Grupo Sotomayor - Grupo 
Publicitario y Comercial  Ing. Sergio Sotomayor  
** Cámara de Comercio de 
Guayaquil Ing. Freddy Orellana 

 
 

(b) COTIZACIÓN CUÑAS Y MENCIONES  
 
 

 
 

Guayaquil, 16 de Enero 2009. 
Señorita: 
Ing. Carol Romero. 
ESPOL. 
 
Ciudad.- 
 
De mis consideraciones: 
 
 
CORPORACION CANELA, es un grupo joven de radios a nivel nacional que ha tenido un alto 
impacto publicitario durante los cinco años que llevamos al aire.  Estamos constituidos por las 
siguientes frecuencias: 
 
90.5 FM. Guayas, 106.5 FM. Pichincha, 92.7 FM. Carchi, Imbabura y sur de Colombia, 106.5 
FM. Cotopaxi, Tungurahua, Chimborazo, 107.3 FM. Azuay, Cañar, 94.1 Perfil Costanero, 
Península de Santa. Elena, 89.3 Manabí, 97.3 FM. Pichincha LA OTRA. 
 
RADIO CANELA 90.5 FM GUAYAQUIL cuenta con todos los recursos para brindarle la 
oportunidad de obtener los mejores beneficios y rendimientos económicos al invertir en publicidad 
radial, así, Canela esta basada en un personal altamente capacitado, tecnología de punta, cobertura en 
Guayas y  parte de Manabí,  con un alto impacto publicitario, programación en vivo y variada las 
24horas del día y excelentes costos publicitarios. “BIENVENIDOS A PAIS CANELA” 
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PROPUESTA  

 PUBLICITARIA. 
 
RADIO:     CANELA GUAYAQUIL. 
PRODUCTO:   DULCAVID. 
PROGRAMA:   ROTATIVO. 
PAUTA:    DE LUNES A VIERNES. 
CUÑAS:    3 CUÑAS DIARIAS DE 30”  
MENCIONES:   3 MENCIONES DIARIAS DE 20” 
TOTAL CUÑAS:   132 IMPACTOS MENSUALES. 
INVERSION  PAQUETE:   USD $1,320 + IVA 
 

NOTA: Si la Pauta la realiza de dos meses en adelante obtendrá un descuento y el costo de 
inversión de este paquete será de USD$1,090+IVA. 

 
 

Atentamente, 
Sr. Daniel Gallegos. 
Asesor Comercial. 

084312779 / 042684085 
d_gallegosdioni@hotmail.com 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ANEXO 15 
 
 

FRECUENCIA DE CONSUMO DE LA BEBIDA 
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ANEXO 16 
 

(a) FRECUENCIA DE PREFERENCIA DEL ENVASE  
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(b) FRECUENCIA DE PREFERENCIA DEL TAMAÑO  
 

 
  
 
 

(c) FRECUENCIA DE PREFERENCIA DEL SABOR  
 

 
 

 
ANEXO 17 

 
(a) COSTOS SUMINISTROS DE OFICINA 
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SUMINISTRO DE 
OFICINA UNIDADES PRECIO MENSUAL ANUAL 

Caja de pluma 1 $2,50 $2,50 $30,00 
Paquete de Papel A4 5 $3,50 $17,50 $210,00 
Caja clip y grapas 6 $3,00 $18,00 $216,00 
Carpetas 50 $2,00 $100,00 $1.200,00 
Cartuchos de tinta 12 $30,00 $360,00 $4.320,00 
Teléfonos 6 $15,00 $90,00 $45,00 
Calculadoras 2 $10,00 $20,00 $10,00 
Perforadoras 6 $3,00 $18,00 $9,00 
Grapadora 8 $3,00 $24,00 $12,00 
 COSTO TOTAL SUMINISTROS  $6.052,00 

 
 
 

b) COSTOS SERVICIOS BÁSICOS  
 

SERVICIOS BÁSICOS COSTO 
MENSUAL 

COSTO 
ANUAL 

Agua $310,00 $3.720,00 
Luz $2.500,00 $30.000,00 
Teléfono $1.100,00 $13.200,00 

TOTAL SERVICIOS BÁSICOS $46.920,00 
 
 
 

(c) COSTOS MATERIAL DE LIMPIEZA  
 

MATERIAL DE 
LIMPIEZA CANTIDAD UNIDAD PRECIO 

UNITARIO 
COSTO 

MENSUAL 
COSTO 
ANUAL 

Hipoclorito de 
Sodio 2 Galones $2,00 $4,00 $48,00 
Desengrasante 3 Galones $3,00 $9,00 $108,00 
Desinfectante 3 Galones $2,00 $6,00 $72,00 
Detergente 3 Kilos $3,00 $9,00 $108,00 
Varios (jabón, 
escoba, franela, 
papel higiénico, 
etc.) 

- - - $200,00 $2.400,00 

 TOTAL ANUAL MATERIAL DE LIMPIEZA $2.736,00 
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ANEXO 18 
 

SEGURO DE MAQUINARIAS Y EQUIPOS  
 

 
 

Fuente: ROCAFUERTE SEGUROS S.A.  
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ANEXO 19 
GASTOS SALARIALES DE MANO DE OBRA DIRECTA E INDIRECTA 

 
 

(a) SUELDOS PRIMER AÑO (SIN FONDOS DE RESERVA) 
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(b) SUELDOS SEGUNDO AÑO (En adelante) 
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ANEXO 20 
 

 
GASTOS INDIRECTOS DE FABRICACIÓN 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 












