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RESUMEN
El presente proyecto estd basado en establecer la factibilidad de la produccion,
elaboracion y comercializacion de un té helado a base de orégano para una empresa de
bebidas no alcohodlicas en la ciudad de Guayaquil.
El té¢ es una infusion de hojas de orégano que contiene muchos beneficios naturales,
primeramente mostraremos una breve introduccion, estableceremos la problematica a
resolver, asi como los distintos objetivos y el alcance del proyecto, hacemos una revision
previa de literatura para podernos enfocar y guiar sobre las bebidas no alcoholicas, el
proceso, la distribucion y la investigacion de mercado, luego estableceremos la
metodologia que vamos a utilizar en el desarrollo del proyecto: el estudio de mercado,
procesos, distribucion, indicadores financieros y disefio de cuestionario, con esto
determinaremos los procedimientos y reacciones.
En el capitulo cuatro determinamos el uso de orégano en la ciudad de Guayaquil, los
mercados objetivos, el tamaiio de la muestra y finalmente hacemos las encuestas para
determinar los gustos y preferencias que tienen las personas; el siguiente capitulo esta
enfocado en los procesos de produccion del té de orégano y la presentacion comercial.
Luego establecemos una estrategia de analisis y seleccion de mercado con la combinacion
del marketing mix (producto, precio, plaza y promocion). En el estudio técnico y legal,
tomaremos en cuenta la ubicacion de la planta, maquinarias y mano de obra que se
necesitara para poner en marcha la empresa.
Finalmente se muestra el Analisis Financiero del proyecto tomando en cuenta los balances
elaborados, se expone la inversion necesaria para su produccion, asi como los ingresos
proyectados, para luego determinar la rentabilidad del proyecto a través de la TIR y el
VAN, los cuales establecera los resultados de factibilidad del proyecto.

PALABRAS CLAVES:

Produccion, té, orégano, consumidores, mercado, financiero, Guayaquil
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ABSTRACT

This project is based on establishing the feasibility of production, processing and
marketing of an oregano based cream for a soft drink Company in the city of Guayaquil
tea.

Tea is an infusion of oregano contains many natural benefits, first show a brief
introduction, we set the problem to be solved, and the various objectives and scope of the
project, we make a preliminary literature review and guide so we could focus on non-
alcoholic beverages, processing, distribution and market research, then establish the
methodology that we will use in the project: market research, process, distribution,
financial indicators and questionnaire design, with it will determine the procedures and
reagents.

In chapter four we determine the use of oregano in the city of Guayaquil, target markets,
the size of the sample and finally make surveys to determine the preferences that people
have; the next chapter focuses on the process of tea production and trade dress oregano.
Then we establish an analytical strategy and market selection by combining the marketing
mix (product, price, place and promotion). On the technical and legal study, we take into
account the location of the plant, machinery and manpower that was needed to start the
business.

Finally, the financial analysis of the project taking into account the reports drawn is
shown, the investment required for production is exposed and projected revenues, then
determine project profitability through IRR and NPV, which establish the feasibility of

the project results.

KEYWORDS:

Production, tea, oregano, consumers, market, financial, Guayaquil



CAPITULO 1
INTRODUCCION

Ecuador se encuentra entre los 10 paises de mayor biodiversidad del mundo y
gracias a esta caracteristica se puede obtener una gran gama de productos naturales
destinados al consumo directo y a la industria, entre estos productos se encuentra la planta
de orégano o la hierba de orégano. (www.sostenibilidad.com/top-10-paises-mayor-diversid, 2014).

En el mercado actual cuando se menciona té, existe una gran mayoria de personas
que lo relacionan con la manzanilla, laurel, toronjil, anis, menta, etc. Aquellas plantas
medicinales, que a base de procesos de produccion son transformadas, elaboradas y
distribuidas en pequefias bolsitas en cuyo contenido esta el molido de las plantas cuya
fusion con el agua, se la convierte en la bebida aromatica medicinal denominada el té.

La tradicién y costumbre nos conlleva a trabajar en un proyecto de gran magnitud
basandonos en una planta muy tradicional en el mercado (orégano). El cultivo y su estudio
se encuentran extendidos por zonas tropicales, muy conocidas a nivel mundial son
fuentes de inspiracion por lo que se ha considerado para elaborar un proyecto de un té
helado a base de hojas de orégano que es una planta medicinal muy conocida en nuestro
mercado.

Las medicinas tradicionales 'como las hierbas, y su uso es un tema de actualidad en
el Ecuador, hay muchas razones para utilizarla porque existen tierras aptas para su
produccion; la comercializacion esta asegurada puesto que el mercado es amplio y para
ello hay que convertirlos en rentables. Un factor importante para el andlisis de factibilidad
de un t¢ helado hecho a base de orégano es que la mayor parte de la poblacion depende
de la medicina tradicional para cubrir sus necesidades diarias de salud.

1.1 ANTECEDENTES

El té¢ es una de las plantas mas conocidas del mundo, de hecho su cultivo esta
ampliamente extendido por todas las zonas tropicales del planeta y es la segunda bebida

mas consumida del mundo, solo detras del agua. (www.directoalpaladar.com/...bebidas/primero-
el-agua-2010).

La medicina tradicional de acuerdo con la (OMS) es s la suma de conocimientos, técnicas y practicas
fundamentadas en las teorias, creencias y experiencias propias de diferentes culturas, y que se utilizan para
mantener la salud, tanto fisica como mental. (es.wikipedia.org/wiki/Medicina_tradiciona)



El orégano *proviene de un arbol pequefio de muy hermosa apariencia originaria de

una zona mediterranea; en las leyendas mitologicas se dice que “Afrodita, Diosa del Amor
y el romanticismo fue la que plantd el primer orégano y le dio la fragancia que
actualmente posee”. Fue utilizado en tiempos de los romanos y en la edad media. Los
doctores de la antigiiedad descubrieron sus beneficios medicinales los cuales se destacaba
que al masticar las hojas se lograba aliviar dolores reumaticos, de encias, indigestion y
hasta como supresor de la tos. (Dr. Alban ,Salud, 2009, pag. 7).

El cultivo del orégano es relativamente facil y se adapta muy bien a una gran
cantidad de climas, ambientes y posee una extraordinaria capacidad de desarrollarse en

suelos poco fértiles y estaciones secas. (Muiioz Centeno, 2002, pag. 274).

1.2 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

El proyecto consiste en desarrollar la factibilidad para la elaboracion,
comercializacion de un producto no existente en el mercado ecuatoriano, un té helado a
base de orégano. En este pais existen muchas gaseosas, energizantes y otras bebidas, por
lo que el consumidor podria elegir otra alternativa con propiedades y vitaminas que posee
el nuevo producto que es un té helado que beneficiaria a personas que sufren problemas
digestivos, lo cual les ayudaria para la estimulacién biliar facilitando la realizacion de
procesos digestivos en el organismo, gracias al orégano.

Nuestro producto sera elaborado, distribuido y comercializado por una empresa
industrial lider en el mercado de bebidas no alcoholicas, inicialmente en el mercado local

y posteriormente nacional.

1.3 OBJETIVOS DEL PROYECTO
1.3.1 Objetivo General
Determinar la factibilidad cconomica para claborar y comercializar un nuevo

producto en una empresa de bebidas no alcohdlicas en la ciudad de Guayaquil.

2 El origanum vulgare L. es una planta de la familia lamiacacea que crece silvestre en Europa y que fue
introducida en el siglo XVI, procedente de Oriente Medio.

El nombre Cientifico es Origanum vulgare L., Sp. Pl. 590 (1973) (O. barcense Simonkai, Termez. Fuzetek
X, 182 (1886); O creticum L. Sp. Pl. 589 (1753)).



1.3.2 Objetivos Especificos

e Determinar la demanda actual de la utilizacion del orégano en el Ecuador.

e Realizar un estudio de mercado de la competencia y consumidor para
determinar la aceptacion del producto.

e Determinar el costo de produccion y el precio de nuestro producto.

¢ Determinar la viabilidad del proyecto a través de la realizacion de una

eficiente estimacion de costos.

1.4 JUSTIFICACION

En el mercado se han presentado varias clases de té, vendiéndose en diferentes
presentaciones para los consumidores, pero ninguna con todos los beneficios que brinda
el té helado de orégano a un costo accesible y con agradable sabor.

Desde el punto de vista metodologico, esta investigacion esta generando la
elaboracion de un nuevo producto en el mercado para consumo externo, el cual no solo
saciard la sed como bebida refrescante sino también nos brindara sus beneficios
medicinales. Este producto va dirigido jovenes, adulto.

Profesionalmente pondremos en manifiesto los conocimientos adquiridos durante
la carrera y permitira asentar las bases para otros estudios que surjan partiendo de la
problematica aqui especificada.

El proyecto se enfoca en el analisis de la informacion tedrica y numérica necesaria
para lograr la aceptacion y viabilidad de nuestro producto en el mercado local y asi poder

maximizar las utilidades.



1.5 ALCANCE DE ESTUDIO

Figura 1.1 Alcance de Estudio
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CAPITULO IT
2.REVISION DE LA LITERATURA
2.1 INFORMACION DE BEBIDAS
La bebida es cualquier liquido que se ingiere y aunque la bebida por excelencia es

el agua.
Figura 2.1 Clasificacion de las Bebidas no Alcohélica

$ ¢
Fuente:Realizado por Autores de Tesis
(De Rufino Rivas, P. M. (2012-2013))



AGUA
Agua carbonatada: Es la bebida constituida por agua y anhidrido carbonico. Como

bebida de consumo, se presenta en dos categorias:
» Agua carbonica o “seltz”. Es transparente e incolora, constituida exclusivamente
por agua y anhidrido carbénico.
» Agua de soda. También es una bebida transparente e incolora, pero ademas de
estar constituida por agua y anhidrido carbonico, presenta una dosis de
bicarbonato sodico.
Agua mineral natural: agua de origen subterraneo que brota de un manantial en uno o
varios puntos naturales o perforados.
Agua de manantial: agua de origen subterraneo que emerge espontancamente en la
superficie de la tierra.
Aguas potables preparadas: son aguas sometidas a tratamientos fisico-quimicos
(potabilizacion) y que cumplen los requisitos sanitarios exigidos para el consumo
publico.
Aguas de consumo publico envasadas: son aquellas aguas potables de consumo publico,
envasadas coyunturalmente para distribucion domiciliaria.

BEBIDAS REFRESCANTES

Definicion: Son aquellas bebidas no fermentadas, carbonicas o no, preparadas con
agua potable o mineral, a las que se ha afiadido uno o varios de los siguientes ingredientes:
zumos de frutas, extractos de frutas o partes de plantas comestibles: frutas, tubérculos y
semillas disgregadas; esencias naturales, agentes aromaticos y sustancias sapidas;
edulcorantes naturales; dioxido de carbono; agua potable; agua mineral”.

Clasificacion de las bebidas refrescantes (CAE)
Aguas gaseadas: bebidas elaboradas exclusivamente con agua potable y una cantidad
regulada de CO2.
Bebidas refrescantes de zumo de frutas: elaboradas con zumo de fruta (4 al 12%), agua
potable o mineral, aziicar y otros productos autorizados, con o sin CO2. Actualmente, se
obtienen de los correspondientes concentrados. Si llevan aromatizantes, estos deben ser
naturales, y se denominan bebidas de fantasia.
Bebidas de extractos: bebidas elaboradas a partir de extractos de la parte comestible de

frutas, tubérculos o semillas.



Bebidas de frutos de tubérculos o de semillas disgregados: bebidas que contienen

frutos triturados en una proporcion superior al 4% siendo el resto de su composicion igual
a las anteriores.

3OTRAS BEBIDAS REFRECANTES
Otras bebidas refrescantes: Son las que se consumen con fines especificos y diferentes
al de sofocar la sed o al mero placer, ya que presentan como objetivo el de favorecer la
salud.
Bebidas deportivas: Son productos dietéticos, cuya mision es la de compensar las
pérdidas elevadas de nutrientes antes o después de trabajos fisicos que aumentan la
sudoracion.
Bebidas enriquecidas y nutracéuticas (nutraceuticals): Son refrescos que se asemejan
organolépticamente a las anteriores, pero que contienen cantidades mas elevadas de
nutrientes, todos ellos con “fines especificos” (embellecer la piel, suavizar la garganta
para cantantes y karaoke, mejorar la salud de individuos de un grupo sanguineo concreto,
etc.) segun su propaganda comercial.
Bebidas energéticas” (energy-drink, power-drink): Son bebidas generalmente
gasificadas, compuestas basicamente por cafeina y glicidos (De Rufino Rivas, 2012-2013)

ZUMO DE FRUTAS
Zumo de fruta: “zumo obtenido de la fruta mediante procesos mecanicos, fermentable
pero sin fermentar, que tiene las caracteristicas de olor, sabor y color tipicos de la fruta
de que procede™.
Néctar de fruta: “productos no fermentados, pero fermentables, obtenidos mediante la
adicion de agua y azhcares o jarabes, a los zumos de fruta, zumo de fruta concentrado, o
una mezcla de los anteriores y que observan las especificaciones sefialadas”

BEBIDAS ESTIMULANTES:
Café, Té Y Cacao: Son las que tienen un efecto estimulante sobre el sistema nervioso
central debido a su contenido en bases exenticas: alcaloides del grupo de la metilxantina

(cafeina, teofilina, teobromina).

3Ref. De Rufino Rivas, P. M. (2012-2013). Tipos de Bebidas. Obtenido de Tipo
dehttp://www.unican.es/NR/rdonlyres/00014790/hpbkiargftmcsjxxhsuggnzxmqxcdhlq/BebidasN
0Alcoh%C3%B3licas. pdf



Té: El té es la infusion de hojas jovenes y yemas sanas tratadas y desecadas de las distintas
especies del género botanico Thea (= Camelia; C. Sinensis).
Té verde: es el té preparado por desecacion de las hojas a elevadas temperaturas
(inactivacion enzimdética), sin el proceso de fermentacion, y que no haya sufrido
disminucion alguna de sus principios activos.
Té negro: es el té convenientemente elaborado por fermentacion, aunque conservando
Sus Mismos principios.
Té descafeinado: es el té, verde o negro, desprovisto de la mayor parte de su cafeina.
Extracto soluble de té: es el producto, soluble en agua, obtenido por parcial o total
evaporacion de la infusion de té.
Té aromatizado: son tés definidos anteriormente a los que se les ha afiadido sustancias
aromaticas autorizadas, plantas aromaticas o especias, que les comunican un aroma o
sabor caracteristicos.

OTRAS BEBIDAS ESTIMULANTES
Hierba mate: Son las hojas de ciertas especies del género Ilex (Ilex paraguariensis)
propios de Sudamérica. El mate estimula el apetito y por su contenido en cafeina (0,5-
1,5%) constituye desde tiempos remotos la bebida estimulante alcaloidea de América
Central y del Sur.
Nuez de cola: La nuez de cola (nuez bissy o guru) no es en realidad una nuez, sino el
germen de la semilla desprovista de tegumentos de diversas especies arboreas de la
familia de las Sterculiaceae. Las mas importantes son: Cola vera, C. Verticilata, C. Nitida
y C. Acuminata.
(Rivas, 2012-2013)

2.2. PROCESOS DE FABRICACION

Definicién: ‘Es un proceso industrial de operaciones unitarias necesarias para
modificar las caracteristicas de las materias primas. Dichas caracteristicas pueden ser de
naturaleza muy variada tales como la forma, la densidad, la resistencia, el tamafio o la

estética.

Y REF.  Asociacion Nacional de Bebidas Refrescantes. (s.f.). Asociacion Nacional de Bebidas
Refrescantes. Obtenido de Fabricacion e Ingredientes de Bebidas Gaseosas:
http://www.anber.cl/inicio/variedad_prod_gaseosas.php



Para la obtencion de un determinado producto seran necesarias multitud de

operaciones individuales de modo que, dependiendo de la escala de observacion, puede
denominarse proceso tanto al conjunto de operaciones desde la extraccion de los recursos
naturales necesarios hasta la venta del producto como a las realizadas en un puesto de
trabajo con una determinada maquina/herramienta.

La produccion, la transformacion industrial, la distribucion, la comercializacion y
el consumo son las etapas del proceso productivo.

Fabricacion e Ingredientes de Bebidas Gaseosas

SPara la elaboracion de todas las bebidas gaseosas, se utilizan ingredientes y
aditivos permitidos por ¢l Reglamento Sanitario de los Alimentos (RSA). El agua es
utilizada y debidamente tratada a través de un proceso fisico y/o quimicos a este jarabe
se le adiciona los saborizantes, acidulantes y preservantes dandole a la bebida
caracteristicas especiales y diferenciadoras.

Esta mezcla es enviada por bombas a equipos dosificadores que la mezclan con
mas agua y luego esta pasa al carbonatado donde se agrega el anhidrido carboénico que le
incorpora las burbujas necesarias para tener la sensacion refrescante propia de las bebidas
gaseosas.

Luego de todo este proceso de elaboracion, las bebidas son envasadas en botellas
plasticas o de vidrio retornable o no retornable para luego ser transportadas hasta los

diferentes puntos de venta.

Imagen 2.2 de Bebidas Gaseosas

Fuente: Asociacion Nacional de Bebidas Refrescantes




Operaciones del Proceso de Elaboracion de Bebidas no Alcohdlicas

El proceso elaboracion de bebidas no alcohdlicas consiste basicamente en las
operaciones que se muestran en el siguiente esquema
Figura 2.3 Proceso de Elaboracion de Bebidas No Alcohdlicas
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El carbonatado solo se aplica para la elaboracion de bebidas gaseosas
Fuente:(Centro de Promocién de Tegnologias sostenibles (cpts), s.f.)

» Preparacion del jarabe simple

Consiste en la mezcla del agua tratada y azicar durante 30 minutos; luego de esto se lo
filtra utilizando tierra diatomea. Después del filtrado el jarabe se enfria con un

intercambiador de calor hasta una temperatura 20°C.
» Preparacion del jarabe terminado

Al jarabe, se agrega el concentrado, acidulantes, preservantes y colorantes de acuerdo a

la formulacion requerida, se procede a la agitacion para obtener el jarabe terminado.
» Proporcionado y carbonatado

Este procedimiento normalmente se efectta en un equipo denominado
“CARBOCOOLER?” en el que se dosifica agua tratada y jarabe terminado segun la
formula correspondiente a la bebida a elaborar, para que luego pase por un sistema de
enfriamiento y posterior inyeccion de gas carbonico. La bebida asi preparada pasa a la

rellenadora para ser envasada.



» Envasado

Las bebidas se envasan en botellas retornables (de vidrio o plastico retornable) y en

envases no retornables (botellas PET, latas de aluminio).

(Centro de Promocion de Tegnologias sostenibles (cpts), s.f)
2.3 PROCESOS DE DISTRIBUCION

Es una herramienta fundamental de marketing que crea utilidades a los
consumidores y servicios a los productores. °La distribucion comercial pone en contacto
a productores y consumidores aumenta el valor del tiempo,

Tipos de Canales de Distribucion

Tipos de canales de distribucion del producto desde su fabricacion hasta que

llega al consumidor final.

Figura 2.4 Canales De Distribucion
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Fuente:Realizado por Autores de Tesis
Ref. La Distribucién Comercial Y el Consumidor. (s.f.). La Distribucién Comercial

Formas de Distribucion Comercial
A través del tiempo ha venido evolucionando el comercio tradicional, por tal
motivo convivimos con multiples forma de distribucion, y sus respectivas formas de

venta. En el siguiente cuadro detallamos cada una de ellas:

6 REF. La Distribucion Comercial Y el Consumidor. (s.f.). La Distribucion Comercial Y el Consumidor.
Obtenido de La Distribucion Comercial Y el Consumidor:
http:/mww.actiweb.es/huamyrez/archivo2.pdf



Figura 2.5 Formas de Distribucion Comercial
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Fuente:Realizado por Autores de Tesis
Hoy en dia, se sustituye el consumo cuantitativo por el cualitativo; la prioridad es

la calidad del producto, el ambiente del punto de venta y el entorno frente a los precios,
la evolucion del avance hacia la apertura de nuevos establecimientos y poder adaptarse a
las diferentes ofertas para las distintas necesidades del consumidor actual.

(La Distribucion Comercial Y el Consumidor).

2.4 INVESTIGACION DE MERCADO

Definicién:

“La investigacion de mercados es la funcion que conecta al consumidor, al cliente y

al publico con el vendedor mediante la informacion, la cual se utiliza para identificar y
definir las oportunidades y los problemas del marketing; para generar, perfeccionar y
evaluar las acciones de marketing para monitorear el desempefio del marketing y mejorar
su comprension como un proceso” (Malhotra, 2008).

Otra Definicién:

Se puede definir como la recopilacion y el analisis de informacion, en lo que respecta
al mundo de la empresa y del mercado, realizados de forma sistematica o expresa, para
poder tomar decisiones dentro del campo del marketing estratégico y operativo.

Se trata, en definitiva, de una potente herramienta, que debe permitir a la empresa
obtener la informacion necesaria para establecer las diferentes politicas, objetivos, planes

y estrategias mas adecuadas a sus intereses (Rafael, 2012, pag. 69).



Figura 2.6 Proceso de la investigacion de Mercado
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Principales técnicas de recoleccion de informacion

Las técnicas cualitativas surgen como una via de investigacién complementaria.
Si el objetivo de la investigacion cuantitativa es clasificar, agrupar en categorias y medir
(en definitiva, describir la realidad), la finalidad de las técnicas cualitativas es analizar el
estrato social, o sea, encontrar los «por qué» de esa realidad, o al menos marcarnos las
tendencias.

Las técnicas cualitativas mas difundidas son los grupos de discusion, denominadas
en determinadas ocasiones focus group y las entrevistas en profundidad. En ambos casos,
la recogida de informacion se traduce en la obtencion y posterior analisis del dialogo libre
y espontanco entre un reducido grupo de personas (grupo de discusion) o entre el
entrevistador y el entrevistado (entrevista en profundidad).

Las técnicas cuantitativas se basan en agrupar y medir a los individuos muestrales
en categorias, en funcion de variables preestablecidas, tales como pautas de consumo,
rasgos sociodemograficos, ejes logicos de segmentacion, etc.

Figura 2.7 Principales Técnicas de Recolecciéon de Informacion

CUALITATIVAS

= LEm:revlsta semi-estructurada

o Entrevista personal

{cara a cara)

-——---’-l Entrevista telefonica l

I CUANTITATIVAS l > Encuesta en postal ]

4’{ Panel de informadores I

Compra fingida
(rustery shopping)

Fuente: (Rafael, 2012, pag. 84)
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Objetivo del Estudio de Mercado

++ Servir para tener una nocion clara de la cantidad de consumidores que habran de
adquirir el bien o servicio que se piensa vender, dentro de un espacio definido,
durante un periodo de mediano plazo y a qué precio esta dispuestos a obtenerlo.

¢ Indicar si las caracteristicas y especificaciones del servicio o producto
corresponden a las que desea comprar el cliente. Nos dira igualmente qué tipo de
clientes son los interesados en nuestros bienes, lo cual servira para orientar la
produccion del negocio.

% Mostrar el precio apropiado para colocar nuestro bien o servicio y competir en el
mercado, o bien imponer un nuevo precio por alguna razon justificada.

“+ Exponer los canales de distribucion acostumbrados para el tipo de bien o servicio

que se desea colocar y cual es su funcionamiento. (Economia, 2014)

Figura 2.8 Los Principales Componentes de un Estudio De Mercado

FESdld de Mercado

Fuente: (Economia, 2014)



Estudio de la oferta.

“La oferta se define como la cantidad de bienes o servicios que se ponen a la
disposicion del publico consumidor en determinadas cantidades, precio, tiempo y lugar
para que, en funcion de éstos, aquél los adquiera.”

(Economia, 2004)
Es necesario conocer el mercado en que se quiera incursionar, puesto que se

necesita conocer a la competencia, las caracteristicas de los productos y servicios que

estos ofrecen cumplen con las expectativas de los consumidores, puesto que esto dara

referencia a la participacion que tengan dentro del mercado, es decir la cantidad ofrecida,
que Mankiw define como “Cantidad de un bien que los vendedores quieren y pueden

vender”

Estudio de la demanda.

“La demanda se define como la respuesta al conjunto de mercancias o servicios
ofrecidos a un cierto precio en una plaza determinada y que los consumidores cstan
dispuestos a adquirir, en esas circunstancias”

(Economia, 2004)

El conocimiento de la demanda es un punto importante dentro del estudio de
mercado, puesto que se puede estimar el niumero de personas que estan dispuesto a
consumir o adquirir el producto o servicio ofrecido con sus caracteristicas y
especificaciones definidas determinando asi la cantidad demandada, definida segun
Mankiw Gregory como “Cantidad de un bien que los compradores quieren y pueden

comprar”



CAPITULO 111

3. METODOLOGIA

3.1 ESTUDIO Y ANALISIS DEL MERCADO

En esta etapa de la investigacion es necesario enfocar aspectos importantes del

producto para evaluar los datos que se han recolectado en el mercado a través de

una encuesta que se disefio tomando en cuenta los siguientes aspectos:

v
v

LG N W Y

Calcular la extension del mercado y determinar sus caracteristicas.
Analizar actitudes, reacciones y preferencias del consumidor(Precio, Plaza,
Promocion y Distribucion)

Indagar los canales de distribucion/comercializacion.

Evaluar la materia prima.

Determinar el precio del producto.

Analisis de la competencia.

3.2 ANALISIS DEL PROCESO DE PRODUCCION

Imagen 3.1 Proceso del T¢é de Orégano

51 s 07 9
?LJ

A

Fuente:Realizado por Autores de Tesis

En el siguiente grafico se puede visualizar cada uno de los procesos que s¢ van a

realizar para llevar a cabo la elaboracion del té de orégano.




Existe una concordancia al momento de realizar los procesos paso a paso ya que

son importantes para dar un producto de calidad a nuestros futuros consumidores.

Figura 3.2 Pasos del Proceso del T¢é de Orégano
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3.3 ANALISIS DE LA DISTRIBUCION COMERCIAL

Se sustituyo el comercio cuantitativo del cualitativo, la prioridad es la calidad que

el producto ofrece, la mision de la distribucion es: poner el producto a disposicion del

consumidor final a un costo razonable.

Sistema de Ventas para la Distribucion Comercial

La distribucion comercial es de mucha importancia para hacer llegar el producto

hacia los consumidores por los diferentes canales de distribucién ya que permite ya que

permite una mejor asignacion de los recursos.



Hay diversos sistemas de ventas los cuales se fijan en la longitud de los canales

de distribucion.

-Venta directa —» al consumidor o usuario final

-Venta al por mayor—»comerciante mayorista—»cooperativas de consumo

centrales mayoristas para vender a los minoristas. ‘

Figura 3.4 Venta al Detall

Venta CON establecimiento
INDEPENDIENTES

| DETALLSTASCON =~ |
Lo S0 - I Venta SIN establecimiento
- | INTERNET-TELEVENTA-VENTA
i DE PUERTA A PUERTA-
‘ SUPERMERCADOS

i Venta ambulante

{10 I sy |
| RELARIEHASAN | MERCADILLOS-VENTA
e SRRE . 0 CALLEJERA

Fuente:Realizado por Autores de Tesis

La distribucion comercial tiene 3 fases en un proceso evolutivo:
» Fase de Introduccion.- la principal caracteristica es la baja competencia que
exista en el mercado.
¢+ Fase de Consolidacién.- aparecen nuevos competidores y se dificulta la lucha
para la estabilidad en el mercado del producto.

+» Fase de Madurez.- se muestra al sector mucho mas solido.

3.4 ANALISIS DE FACTIBILIDAD
En el estudio de factibilidad analiza con detalle un proyecto de inversion, en el
cual se muestra el disefio comercial, técnico, econdmico y legal de una empresa. Este
nos permite asegurarnos si el proyecto sera rentable o no y si contribuye a la proteccion

o restauracion de los recursos naturales y ambientales.



En el estudio realizado se demostraran diversos aspectos tales como el anélisis de

la empresa, demanda del proyecto, y estados financieros.
Flujo De Caja.- Genera informacion sobre los ingresos y egresos de efectivos en
un periodo determinado. Es un estado financiero dinamico y acumulativo que evalua la

capacidad de la empresa para cumplir o no con sus obligaciones.

INDICADORES FINANCIEROS DE RENTABILIDAD

"Valor Actual Neto (VAN).- Evalua los valores monetarios, con una técnica
compleja para la preparacion de presupuesto, se calcula restando la Inventario Inicial del

valor presente de sus entradas en efectivo a una tasa igual al costo de capital de la empresa.

n ‘/t
VAN=S"—2* __1
§(1+k)f g

Tasa Interna de Retorno (TIR).- Evalia la rentabilidad de un proyecto. Utiliza
una técnica de evaluacion de presupuesto de capital y se calcula con la tasa de descuento
que hara que el valor presente del flujo de caja de las operaciones sea igual al desembolso

inicial neto de caja

S R
(I+i)

Fuentes: (Economica 2014)

Periodo de recuperacion de la Inversion( PRI).- Medira en cuanto tiempo se recupera
la inversion. Se calcula al encontrar la tasa de descuento la cual hara que el valor presente

del flujo de caja sea igual al desembolso inicial neto.

7 REF.: (Econémica 2014)
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Relacion Costo Beneficio.- La técnica toma en cuenta el valor del dinero en el tiempo y

se emplea a veces como punto de partida. Se calcula dividiendo el valor presente de las

entradas de efectivo en la Inventario Inicial.

3.5. COLECCION DE DATOS

Disefio de Cuestionarios

Este es un instrumento de capacitacion que presenta preguntas o enunciados

dirigidos a diferentes informantes para recopilar datos especificos de las variables que

seran el objeto de estudio en la participacion del mercado.

Figura 3.4 Diseiio de Cuestionario

+En qué zona de Ia ciudad vive?
; Cual es su género? Investigar el fil del consurmdor con respecto a sus
1- “ . = . e = ) SEGMENTACION
i Cual es su edad? segmentacion demografica, geogréfica y pictogréfico.
i Cual es su nivel de educacion?
Analizar la preferencia del consumidor frente al producto
2 ; Le gusta consumir té helados? ra conocer los margenes de aceptacion en este tipo de FRERE
' e e ¥ - - MERCADO
bebidas
Conocer las preferencias de compra para tomar en cuenta el
+Con que frecuencia consume té 5 ; g
3- R stock de inventario v la rotacién del producto, en los | INVENTARIO
ado?
diferentes puntos de venta
Estudiar los posibles canales de comercializacion para
vender nuestro producto, con fa finalidad de disefiar
i Cuando compra un té helado lo . : . ]
4.- - negociaciones estratégicas o alianzas comerciales, que | DISTRIBUCION
hace en?
permitan obtener relaciones duraderas con nuestros
distribuidores.
Evaluar qué tipo de materia prima, materiales etc., pueden
resultar mas rentables en el proceso de fabricacion del
. Cuando usted adquiere un té helado i PRODUCCION Y
5.- producto. Ademds se conoce las inclinaciones de los
generalmente qué tipo de envase elige ) ) _ MATERIA PRIMA
posibles clientes con respecto al empadque, disefio y colores
del producto.
Investigar si el producto puede competir con los que existen
2Cuil es ln marca de su preferencia | en el mercado y que gozan de compradores que son ficles a
. i " PUBLICIDAD Y
6.- cuando compra un té helado? una marca , también permitird conocer hacia dénde deben
T _ o - MARKETING
(Nombrela) dingirse las estrategias de comercializacién y publicidad
para permanecer en el mercado
4 Cuil es la caracteristica mas Indagar la caracteristica mas relevante que exige el
: : . ) PRODUCCION Y
7 importante al momento de elegir el | consumidor al momento de elegir una bebida de su
) MATERIA PRIMA
té? preferencia.
" ;Cuando esta con problemas de Conocer la conducta del consumidor cuando se presentan en ESTUDIO DE
‘ salud usted elige? su organismo problemas de salud, esto permitira acercarnos MERCADO




mas a sus inclinaciones de aceptacién con referente a la
medicina natural,
Indagar el conocimiento de los consumidores referentes a
o . Conoce los beneficios medicinales | los beneficios que le brindara el producto, de tal manera que ESTUDIO DE
' del orégano? se conviertan en valores agregados para la etapa de MERCADO
introduccitn vy posicionamiento en el mercado
Evaluar qué medios de comunicacion nos pueden resultar
i Frecuentemente en qué medio de . i o
més rentables para difundir y comercializar el producto, va
comunicacion ha observado o . . . PUBLICIDAD Y
10~ que en algunas ocasiones existen plantcamientos erréneos i
escuchado publicidad sobre té o ) , MARKETING
de la publicidad en el mercado, ocasionando pérdidas
helado? )
financieras a la compaiiia.
Analizar el efecto del precio frente al poder adquisitivo del
4 Cuil es el precio que paga, cuando . i
posible consumidor, con esto padremos comparar los costos COSTOS DE
11.- adquiere un té helado de su ] SRy 8
vs produccion y llegar a un punto de equilibrio entre ¢l | PRODUCCION
preferencia . .
precio v las caracteristicas del producto.
Investigar la conducta de nuestros posibles consumidores
para que nos ayude a escoger un nombre que le sea de facil
. Cual de estos nombres le pondria a . . . : ESTUDIO DE
12.- recordacion y se lo asocie con los beneficios que le brinda
un té helado de orégano? ) MERCADO
el producto, cuando se encuentre en cualquier punto de
venta.
Conocer s1 a2 los posibles consumidores les gustarian
:Le gustaria consumir el t¢ de | adquirir esta nueva bebida y verificar si tendrd aceptacion | ' w10 DE
o égano? ndo salga al d e i
orégano? cuando salga al mercado y competir con la vari e SRn L
que ya existe en el mismo.

Fuente:Realizado por Autores de Tesis
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CAPITULO IV
4.1 DEFINICION DE LOS OBJETIVOS DEL ESTUDIO DE MERCADO

Analizar la utilizacién del orégano en el Ecuador.

La produccion en el Ecuador del orégano es minima hay pequefias huertas a las
cuales se adecuan para hacer el sembrio de la planta pero logra cubrir la demanda interna.
En la costa hay pequefios productores como en el canton Daule, el cual se encarga de
distribuir a supermercados y tiendas que se encuentran dentro de la provincia.

El principal motivo por el cual tiene una baja comercializacion es por la falta de
conocimiento de los grandes beneficios y una mejora en la calidad de vida. La poblacion
ecuatoriana en un 80% depende de la medicina natural que proviene de las plantas
medicinales ademas la busqueda de la eficacia y menor costo social. Hay un registro de
652 plantas medicinales de las cuales aproximadamente 200 plantas son comercializadas
por Ecuador.

Determinar el uso de orégano en la ciudad de Guayaquil.

Los habitantes de nuestra ciudad escogen los elementos que nos proporcionan
nuestra madre naturaleza para los males de quienes buscan alivio. En la antigiiedad
utilizaban el orégano como recetas caceras para los colicos estomacales y menstruales.
Se lo utiliza frecuentemente como condimento para las comidas por su agradable sabor

y aroma, se resalta su utilizacion por las cadenas de comidas rapidas.

4.2 SEGMENTOS OBJETIVOS
Mercado Objetivo

Para que el nuevo producto pueda introducirse en el mercado se ha establecido un

valor agregado de las propiedades que contiene el orégano, las cuales han sido

consideraras para la segmentacion del mercado.
-Propiedades antioxidantes

-Propiedades antibi6ticas
-Propiedades anti fungicidas
-Propiedades anti espasmédicas

Estos antecedentes son considerados para que el producto este dirigido a la ciudad de

Guayaquil:




v SEXO: FEMENINO -MASCULINO

v" SERTOR GEOGRAFICO: SUR-NORTE

v NIVEL SOCIECONOMICO: MEDIO-MEDIO ALTO

v" EDUCACION: SECUNDARIO -SUPERIOR

Planteamiento de hipotesis de la investigacion de mercado

La investigacion de mercado puede ayudar inicialmente a conocer los diferentes

aspectos sobre el posible consumidor del producto que se quiere ofrecer en el mercado,

pues es importante considerar las referencias que ese descubran en el estudio con

respecto a los parametros que se detallan a continuacion:

Investigacion del consumidor: el objetivo principal es identificar a los
consumidores, con respecto a sus preferencias, habitos de compra, economia y
conocer su reaccion frente a un producto nuevo en el mercado que puede
convertirse o no en un aliado para su desarrollo.

Investigacion Comercial: En esta etapa va conocer las marcas de
posicionamiento en el mercado, analizar los puntos fuertes, débiles con respecto
a su producto, el mismo que permitira al fabricante fortalecer en las debilidades
del competidor. Ademas es importante investigar si nuestro producto es similar o
idéntico al que se pretenda competir.

Investigacion Econémica: la sociedad ecuatoriana constantemente esta
cambiando, por lo tanto se debe conocer la situacion economica de la industria
que va a servir para analizar si se elabora un producto técnico o si esta preparado
para afrontar cambios econémicos para un futuro, pues sera un termometro para
medir dificultades antes de invertir cantidades grandes o fuertes de dinero en el
desarrollo y permanecia del té de orégano.

Efecto del Precio: finalmente es evidente que hay que investigar el efecto del
precio y qué participacion del mercado puede ser captado en los distintos niveles
de precio. Principalmente para las calidades sobre los cuales se han hecho
estimaciones de costos, debe llegar a un equilibrio entre el precio y las
caracteristicas del producto que deberan ir relacionadas a las posibilidades
economicas del consumidor, pues puede que por el precio el consumidor no se

interese en el té de orégano.
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Tipo de investigacién y método

Considerando que un estudio de mercado no debe estar enfocado solo en el objeto de

saber qué es lo que esta pensando, sino que ayudarnos a comprender las consecuencias,

alertas o indicadores con lo que nos podriamos encontrar para elaborar planes de accion,

los correctivos y ajustes que sean necesarios para el lanzamiento y su permanencia en el

mercado.

Es por esta razon que se ha escogido una Investigacién Externa.- La que permitira

obtener informacion del consumidor para analizarla y confrontarla con otros datos de la

organizacion, con el unico objetivo de iniciar un contacto personal con los posibles

consumidores del producto, pues es importante conocer los siguientes indicadores de

gestion como:

Identificar el problema que se debe estudiar, pues ayudara a métodos, técnicas que
deberia legir para reflexionar sobre los resultados y hacer énfasis en lo que
deberan trabajar.

Con los resultados de las investigaciones se permitira evaluar el problema a fondo,
pues les permitira llegar a la conclusion de que es algo muy distinto de lo que
habian supuesto. Con este pretenderemos que el estudio de investigacion, se
examinen desde todos los dngulos.

Como investigadores debe comprender el lado positivo del problema, clasificando
qué es lo que debemos conocer de lo que verdaderamente nos sera util, pues es
imposible resolver demasiados casos en un estudio.

Inversion para analizar el mercado con sondeos de opiniones que se desarrollen a
mediano y largo plazo para medir los indices de satisfaccion.

Presupuesto destinado a la publicidad representativa para campaiias publicitarias.
Finalmente en esta fase de preparacion se determina el é€xito de la investigacion
para conocer otros negocios de técnica comercial.

METODO DEL ESTUDIO

Uno de los métodos mas utilizados en diferentes paises de América Latina es el:

Estudio de opinién: con el que se determind realizar una encuesta por entrevista

personal, pues hay que considerar que puede presentar inconvenientes. Se analizard

reacciones, comportamientos de los clientes potenciales, ademas ayudara a obtener una
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informacion mas cercana a la realidad del mercado en la etapa de investigacion
obteniendo las siguientes ventajas:
= Poder conocer su posicion economica, edad etc.
= Control a los entrevistados
* Elaborar cuestionarios mas amplios con la finalidad de investigar el problema en
una sola entrevista
| = Facilita las respuestas reduciéndolas al minimo.
Tamafio de la Muestra
| Poblacion y muestra
Partimos de la ciudad de Guayaquil con una poblacion 2560.501 de habitantes.
INEC(Instituto nacional de estadisticas y censos)
Muestra

Para calcular la muestra de la investigacion, se realiza el siguiente procedimiento

Formula:
PQN

eZ

(N-1) F

+PQ

n=tamafio de muestra

P=probabilidad de éxito=0.5 \
Q=probabilidad de fracaso =1-P=0.5
PQ=constante de la varianza poblacional (0.25)
N=Tamafio de la poblacion

e= error maximo admisible(al 5%)

k= Coeficiente de la correccion del erro (1.96)
640125,25

1666.55
N= 384 encuestas

La formula indica un total de 384 encuestas a la poblacién objetivo




4.4 ANALISIS DE RESULTADO DEL ESTUDIO DE MERCADO
1.- Datos del Encuestado
Grafico 4.1 Resultado de la encuesta segmentacion Ao 2014

¢En qué zona de la ciudad vive?

o Norte ®Sur mCentro

Fuente:Realizado por Autores de Tesis

De 384 encuestados el 49% reside en el sector Norte, siguiendo 27% del sector
sur y por ultimo el 24% del sector centro, lo cual indica que nuestros consumidores

pertenecen a la clase media

Grafico 4.2 Resultado de la encuesta segmentacién Ao 2014

¢Cual es su género?

= Femenino » Masculino
! .

Fuente:Realizado por Autores de Tesis

De 384 encuestados el 51% son del género masculino siguiendo el 49% género

femenino, por lo cual existe una minima diferencia entre géneros.



Grafico 4.3 Resultado de la encuesta Segmentacion Afio

¢Cual es su edad?

™ 15a 20 aiios w 25a 30 ainos W 35a 40 afios
W 45a 50 afios W55 o mas

Fuente:Realizado por Autores de Tesis

El 33% de los encuestados estan dentro del rango de edades del5 a 20afios, y el
31% estan dentro del rango de 25 a 30 afios, se hace referencia que en el 2% va desde 55 ‘

afios 0 mas.

¢Cual es su nivel de educacion?

Primaria |
4% i ‘

Grafico 4.4 Resultado de la encuesta Segmentacion Aiio 2014 ‘

® Primaria ‘
Secundaria ® Secundaria
: o
Superior 39% i Superior
55%
m Otros

Fuente:Realizado por Autores de Tesis

De los 384 encuestados corresponde el 55% a nivel superior, seguido por un 39%

que tiene nivel secundario, un 4% tiene nivel primario y en un 2% otros estudios.



2.-Preferencias de Consumo

Grafico 4.5 Resultado de la encuesta Estudio de Mercado Aiio 2014

éLe gusta consumir té helados?

m S|
mNO

Fuente:Realizado por Autores de Tesis

En un 99% de los encuestados le gusta consumir te helados a diferencia de otras
bebidas.

Grafico 4.6 Resultado de la encuesta Inventario Afio 2014

¢Con que frecuencia consume té helado?

40%
35%

25%

20%

15%

10%
i 1%
0%

Semanal Mensual Rara vez Nunca

Fuente:Realizado por Autores de Tesis

De 384 encuestados resaltamos que el 36% consume te helado semanal;un 26%

lo consume diario y en un minimo porcentaje que nunca lo consume.




Grafico 4.7 Resultado de la encuesta Distribucion Ao 2014

¢Cuando compra un té helado lo hace en?

® Autoservicios ™ Supermercados W Tiendas ® Farmacias ™ Mercados

Fuente:Realizado por Autores de Tesis ‘

De 384 encuestados el 39% hace referencia que compra t¢ helado en los

supermercados, esta seria nuestro mejor punto de distribucion para nuestro producto.

Grafico 4.8 Resultado de la encuesta Produccion/Mat. Prima Afio 2014

¢Cudndo usted adquiere un té helado generalmente
qué tipo de envase elige?

= Plastico ® Vidrio = Sobres » Tetra Pack

Fuente:Realizado por Autores de Tesis

Bajo esta encuesta el 56% de los encuestados prefieren envase de plastico y un
26% prefiere envase de vidrio, esta seria la presentacion ideal para que nuestro té de

orégano salga al mercado.




Grafico 4.9 Resultado de la encuesta Competidores Aiio 2014

¢Cual es la marca de su preferencia cuando compra
un te helado?

= FUZETE B NESTEA WICETE

ICETE 88

o/
B ruzeTE

NESTEA =88 51%
47%

Fuente:Realizado por Autores de Tesis

El 51% de nuestros encuestados prefieren el FuzeTe por lo tanto es nuestro

competidor principal dejando en un 47% al Nestea.

Grafico 4.10 Resultado de la encuesta Caracteristicas Ao 2014

¢Cuadl es la caracteristica mas importante al momento
de elegir el té?

o Precio ® Marca = Saboor w Aroma

Precio &
50%

Fuente:Realizado por Autores de Tesis

Los encuestados manifiestan que la caracteristica mas importante es el precio con

un 50%, luego con un 27% consideran el sabor.



Grafico 4.11 Resultado de la encuesta Estudio de Mercado Aiio 2014

¢Cuando esta con problemas de salud usted elige
Medicamentos?

1 Medicamentos Quimicos = Medicina Natural

Medicina Natural
21%

: :'_ Medicamentos |
Quimicos
79%

Fuente:Realizado por Autores de Tesis

Los encuestados manifiestan que para ellos los medicamentos quimicos son
satisfactorios en un 79%, en cambio el 21% de los encuestados prefieren la medicina

natural.

Grafico 4.12 Resultado de la encuesta Estudio de Mercado Aiio 2014

éConoce los beneficios medicinales del orégano?

m Sl mNO

Fuente:Realizado por Autores de Tesis

Los encuestados en un 56% no conocen los grandes beneficios que produce el

orégano, y seguido de un 44% saben sus beneficios medicinales.
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Grifico 4.13 Resultado de la encuesta Publicidad Ado 2014

é Frecuentemente en qué medio de comunicacion ha observado o
escuchado publicidad sobre té helado?

¥ Television = Radio » Prensa o Internet H Celular

Fuente:Realizado por Autores de Tesis

Los encuestados en un 35% han observado publicidad en television este es el
mayor espacio publicitario para sacar nuestro nuevo producto, seguido en un 30% de la

prensa escrita.

Grafico 4.14 Resultado de la encuesta Produccion Ano 2014

¢Cudl es el precio que paga, cuando adquiere un té helado de su
preferencia?

$1.25-1,50

1,00- 1,25 $0.65-1,00

Fuente:Realizado por Autores de Tesis

En un 60% por parte de los encuestados cuando adquieren un té helado pagan
entre $0,65-81,00, un 26% pagan entre $1,00-$1,25 los cuales se destinan para la compra
del producto.



Grifico 4.15 Resultado de la encuesta Estudio de Mercado Ao 2014

¢Cual de estos nombres le pondria a un té
helado de orégano?

M Oregaté u Medicalte  Medilte

Fuente:Realizado por Autores de Tesis

Los encuestados indican que le gustaria que se llamara OREGATE en un 84%
ellos comentan que relacionan el nombre con salud y con una bebida natural que no tiene

efectos nocivos a nuestro organismo.

Grafico 4.16 Resultado de la encuesta Estudio de Mercado/Renta. Afio 2014

¢Te gustaria consumir el te de
oregano?

Fuente:Realizado por Autores de Tesis

Los encuestados en un 99% estan dispuestos a consumir el té de orégano y 1% no lo

esta por lo tanto hay mucha aceptacion para este nuevo producto.
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4.5 Conclusion de la etapa Investigativa mercado al cual se pretende ingresar el
nuevo producto, mediante las encuestas que han sido tabuladas y asi responder a las

hipotesis establecidas.

Los factores determinantes de la demanda se caracteriza demograficamente en un
49% de los futuros consumidores que residen en la parte norte de la ciudad de
Guayaquil; estos tienen una renta personal disponible para adquirir el producto sin dejar
de lado sus diferentes estilos de vida de tener una bebida refrescante a cualquier hora
del dia.

Se manifiesta que en la actualidad en un 99% a las personas les gusta consumir té
helado porque se ha creado una perspectiva emocional de que es menos perjudicial que
una gaseosa u otra bebida carbonatada o hidratante. El 39% de nuestros encuestados lo
consumen una o dos veces por semana.

En un 39% de los consumidores adquieren el producto en supermercados, por lo
que seria un punto viable para la distribucion del té de orégano. Las caracteristica mas
relevantes a la hora de comprar es el precio segun el 50% los encuestados es el precio.

Dentro del analisis el principal competidor es el FUZE TE de la compaiiia Coca
Cola con un 51%, seguido del NESTEA de la compaiiia Nestlé, en un 47%. Estos estan
ampliamente posicionados en el mercado por su larga trayectoria y diversificacion de
productos que ofrecen.

Los Guayaquilefios en un 79% deciden acogerse a los beneficios de medicina
quimica, pero en un 21% se deciden por la medicina natural para calmar las diferentes
dolencias que aquejan la salud, es por esto que el principal valor agregado es dar a
conocer al piblico las diversas caracteristicas que contiene el orégano. Ademas, un 44%
de los encuestados manifiestan saber sus beneficios.

Los Guayaquilefios en un 99% estan dispuestos a degustar de una bebida con altos

beneficios naturales que ofrece el orégano.
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Fuente:Realizado por Autores de Tesis



4.5 Mercado del Proyecto

El mercado de proyecto se va a realizar tanto de forma cualitativa como cuantitativa

para el seguimiento del proyecto. ‘

Figura 4.2 Mercado del Proyecto ‘

Nivel de Mercado | Conocimiento Capital

Innovacién | Potencial Técnico Inversién |
ventay
elaboracion | \epio MEDIO ALTO $518.257.,69 ‘
de te de
oregano

Fuente:Realizado por Autores de Tesis

El nivel de innovacion es medio debido a que en el mercado ya existe la venta de t€ helado

a diferencia de un t¢ de orégano.

4.5.1 Mercado Proveedor
El principal proveedor es Abel Troya Garcia, quien dispone de la materia prima |
que se va a necesitar para la elaboracion del te de orégano.

El disefio grafico y publicitario esta a cargo de la empresa DUOPRINT S.A. ‘

4.5.2 Mercado Competidor |
Los mas grandes competidores son -FUZE TE - NESTEA

4.5.3 Mercado Consumidor ‘
El té de orégano va a estar dirigido a jovenes y adultos que estan dentro de los 15 a ‘
50 afios, dentro de las encuestas realizadas se manifiestan las edades ya expuestas, por |

| . ; .
| lo que nuestro producto contiene altos beneficios para mantener una vida saludable. ‘



CAPITULOV
5. ANALISIS DEL PROCESO DE PRODUCCION

Definicion:

Un proceso de produccion es un sistema de acciones que se encuentran
interrelacionadas de forma dinamica y que se orientan a la transformacién de ciertos
elementos. De esta manera, los elementos de entrada (conocidos como factores) pasan a
ser elementos de salida (productos) tras un proceso en el que se incrementa su valor cabe
destacar que los factores son los bienes que se utilizan con fines productivos (las materias

primas). Los productos, en cambio, estan destinados a la venta al consumidor o mayorista.
(Poduccion, 2008-2014)

5.1 DESCRIPCION DEL PRODUCTO

Las plantas de Orégano son pequefios arbustos perennes difusos de 40 cma 1.5
m de altura, caducifolios, de hojas simples de color verde cenizo y muy olorosas. Las
hojas brotan de dos en dos en cada nudo, enfrentadas, son enteras, ovaladas, acabadas en
punta, también se recubren de pelusilla por ambas caras y su longitud es de hasta 4
centimetros. Los calices se presentan amarillentos y las corolas son bilabiadas de color
blanco, rojizo o purpureo. Toda la planta desprende un agradable y particular aroma Su

sabor, por contraparte, €s amargo.

(w4 siap.sagarpa.gob. mx/AppEstado/Monografias/Especias/Oregano.htm, 2005)

Imagen 5.1 Descripcion del Producto Hojas de Orégano

Fuente: (nustae Ecuador, 2013)




Imagen 5.2de la Planta de Orégano y su Caracteristica Cientifica

Fuente: (Topjabot, 2004)
Fuente: CC-PD-Mark, Origanum vulgare, PD O

Uso y Beneficio del Orégano
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Reino:
Division:

Clase:

Orden:

Familia:

Subfamilia:

Plantae

Magnoliophyta

Magnoliopsida

Lamiales
Lamiaceae
Nepetoideae
Mentheae
Origanum

O. vulgare
L.1753

El orégano se lo ha utilizado desde la edad media en la region Mediterranea y fue

introducida en el siglo XVI procedente de oriente medio, En griego el orégano significa

alegrias de las montafias. Se lo utiliza como condimento por su agradable aroma para

darle sabor a la comida y como un producto medicinal para aliviar dolores.

Entre sus beneficios ayuda a eliminar gases, sirve para la circulacion sanguinea,

alivia los dolores de cabeza, resfriados, bronquitis, tiene vitamina c, es bueno para la piel,

oido y el aparato respiratorio.



5.2 PROCESO DE PRODUCCION DE TE

Figura 5.3 Proceso de Produccién de Té

MATERIA PRIMA

PFROCESDO DE LLENADO
ALMACENAMIENTO

Of MATERIA PRIMA

PROCESO DE SELLADO
ENPACADD

MESCLA DE
INOREDIENTES

INSPFECCION DE HOJA
DE OREGANOD

LAVADO Y
DESINFECCION

SECADO

CONSUMIDOR

Fuente:Realizado por Autores de Tesis

En el grafico anterior se puede visualizar cada uno de los procesos que se van a

realizar para llevar a cabo la elaboracion del té de orégano.

Existe una concordancia al momento de realizar los procesos paso a paso ya que

son importantes para dar un producto de calidad a los futuros consumidores.




Procesos

Figura 5.4 Proceso
[T 112} g
18] 5 %ZI 7 9

B e
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Fuente:Realizado por Autores de Tesis

‘ Figura 5.5 Proceso de Produccion de Te
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Fuente:Realizado por Autores de Tesis
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Figura 5.4 Proceso de produccion de la materia prima del té de orégano

Fuente:Realizado por Autores de Tesis
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Proceso de elaboracion del té de orégano %"i-“

Recepcion e inspeccion de la hoja: Se reciben las hojas de orégano en la planta, un

L

grupo de trabajadores las inspeccionan para elegir las mas optimas y seguir el proceso.

Imagen 5.5 del Proceso de Recepcion e inspeccion de la hoja de Orégano

Fuente: (taringa .net, 2012)

Lavado y desinfectado: Una vez que se seleccionan las hojas ¢ptimas para el uso, se las
lava con vapor de agua para eliminar las impurezas y toxicidad con la dosis adecuada

de desinfectante que tiene la hoja por estar expuesta a la tierra.

Imagen 5.6 del Proceso de lavado y desinfectado de la planta de orégano

i g '
! b :

3

Fuente: (taringa .net, 2012)
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Proceso de secado de las hojas de orégano: Las hojas son secadas adecuadamente por

una bandeja deshidratadora maquina de secado.

Imagen 5.7 del proceso de secado de las hojas de orégano

Fuente: (Shandong Adasen Trade Co., 2010)

Proceso de ingredientes a utilizar:Para preparar el té¢ de orégano se va a necesitar un
recepiente adecuado para poner a hervir agua y agregarle orégano seco, aceite de oregano
o la hoja de orégano, también aztar morena y unas gotitas de limon para darle algo de

gusto.

Imagen 5.8 del Proceso de ingredientes a utilizar

Fuente: (nustae Ecuador, 2013)



Proceso de mezcla de los ingredientes, al vapor y calentamiento: Hervimos el agua,
ponemos la hojas procesada de oregano, unas gotas de limon y luego la azucar se mezcla

y queda elaborado el t¢ de orégano.

Imagen 5.9 Proceso de Mezcla de Los Ingredientes

Fuente: (Association, Taiwan Turnkey Project, 2013)

Proceso de llenado: Para poder consumir el té de Orégano se necesita una maquina para

que llene las botellas de plastico con nuestro producto y puedan ser consumidas.

Imagen 5.10 del Proceso de Llenado del T¢é de Orégano

Fuente: (bussiness, edicom connecting, 2013)



Proceso de sellado y empaque: Luego de que la maquina suministre el liquido en la
botella de plastico prosigue a sellarla para que el contenido no salga de la botella.

Lo siguiente es poner la etiqueta con sus respectivos datos de informacion y luego
empaquetar.

Imagen 5.11 del proceso de sellado

Fuente: (bussiness, edicom connecting, 2013)

Imagen 5.12 de proceso de etiqueta y empaque

ssltzﬁéﬁéﬁl;ﬁg =

Fuente: (mercado libre, 2010)
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Almacenamiento y refrigerado:Una vez terminados todos los procesos anteriores se lo
almacena en un refrigerador, para mantener el té de orégano helado y listo para el
consumo.

Imagen 5.13 de almacenamiento

Fuente: (bussiness, edicom connecting, 2013)

Ingredientes del té de orégano

Lo que necesitamos para elaborar este producto son los siguientes insumos.

Figura 5.14 Ingredientes y elaboracion del té de orégano

Fuente:Realizado por Autores de Tesis
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5.3 PRESENTACION COMERCIAL
Producto
1) Descripcion:
Té natural a base de hoja de orégano
2) Clasificacioén del Producto :
e Producto Tangible ( materia prima transformada y elaborada en producto final)
e Producto Perecible ( Registro sanitario)
e Producto de Consumo
3) Presentacion Y Empaque:

La presentacion del producto sera en botellas de plastico de 500 cm?, el cual
detallara los beneficios del consumo del té de orégano, la tabla nutricional, la fecha de
elaboracion y expiracion, el PVP(precio de venta al publico) y el numero de registro
sanitario.

El producto vendra en paquetes de 4x6 botellas, en su total seran 24 botellas

plasticas que contendra el paquete y que podran ser vendidas por unidad.

Imagen 5.15 de presentacién y empaque

E EBE E E E B
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Fuente:Realizado por Autores de Tesis

4) Sabores:
El té de Orégano tendra un solo sabor para degustar que es el Orégano Natural

con unas pequeiias gotas de limén para darle gusto.

5) Construccion de la Marca
¢ Nombre: OREGATE
¢ Slogan: Una Bebida sana y Natural



e Etiqueta: Contendra colores llamativos como el verde, café claro y blanco que

representa la hoja de orégano con un toque de limon.
e La ctiqueta vendra con semaforizacion, registro sanitario, P.V.P. Informacion

nutricional, ingredientes y el disefio de la etiqueta.

Imagen 5.16 Etiqueta del Producto

- S

Fuente:Realizado por Autores de Tesis



CAPITULO VI

6. ESTRATEGIA DE MERCADO
6.1. Objetivo:
Establecer una estrategia de mercado que abarca el analisis y seleccion de

mercado y la combinacion del marketing mix (producto, precio, plaza y promocion)

Anadlisis del Producto
El producto se encuentra segmentado para jovenes y adultos debido a que es

una bebida refrescante, saludable y natural.

Analisis del Precio
El precio del producto por unidad de té de orégano sera a $1,24 centavos, porque
se estimo el volumen de compra y la conducta de los clientes potenciales.

Imagen 6.1 Ganancias

Fuente: Corporacion Financiera Nacional

El precio estard establecido por los objetivos que se debe cumplir con la

asignacion de precios ponderados, tomando en cuenta la encuesta del grafico 4.14

Cuadro 6.2 (Analisis de precios)

Estudio de Precio
Porcentaje de Participacion fenin Do i
Mercado
$0,65-81,00 $ 0,83
$ 1.00-81,25 $1,13
$ 1,25-$1,50 $1,38
Precio Estimado $1,11

Fuente:Realizado por Autores de Tesis



» Ganancias: El costo de produccion del té de orégano es $0,79 centavos por cada

unidad, al tener ese precio, se maximiza la utilidad en un 36% de su costo.

Cuadro 6.3 Precios al Pablico, Distribuidores y Fabricantes

Fuente:Realizado por Autores de Tesis

» Ventas: En el estudio de Mercado se evalta y revisa los precios de la

competencia.

Cuadro 6.4 Precio De Competidores

Nestea T¢ Negro con limon 0.75

Fuze tea Té Negro Sabor Durazno 0.80

Fuente:Realizado por Autores de Tesis

El precio que va a tener el producto OREGATE, es accesible para el consumidor,
considerando los beneficios que tiene el t¢ de orégano, podran obtener una amplia

participacion en el mercado.

Anadlisis de 1a Promocion

El nuevo producto OREGATE, tiene como finalidad llegar al mercado local de
manera innovadora y refrescante, haciendo que los jovenes y adultos se sientan
identificados con el producto por sus beneficios y llegar a obtener una fidelidad a la marca
por parte de los consumidores.

Es necesario que el consumidor se sienta identificado con el Slogan del producto
“Una Bebida sana y Natural”, y que de esta manera se mantenga el t¢ de Orégano y se
enfoca hacia la salud del consumidor.

Considerando que es un producto nuevo que va a salir al mercado se va hacer una
amplia publicidad para que los consumidores conozcan, evalien y se identifiquen con el

producto.



Se haran publicaciones diarias en las diferentes redes sociales sobre los beneficios

que contiene el producto Oregaté, lo cual es una manera de dar a conocer el producto ya
que el internet es un gran medio de comunicacion y es utilizado por la mayoria de la
poblacion,

La publicidad se va a efectuar en diferentes puntos de ventas, con el objetivo de
fomentar el consumo del té de orégano a través de estimulos como concursos,
degustaciones y ofertas especiales.

En los medios de comunicacion como la television habra espacios publicitarios
sobre ¢l té de orégano, también se entregaran volantes y afiches en las diferentes tiendas

de la ciudad de Guayaquil.

Cuadro 6.5 Gastos Proyectados para la Publicidad

Gasto de Publicidad Medida Mensual Anual
450
Disefio Grafico de Marca Honorarios Profesionales $ 3750 $ e
Afiche 2.000 Afiches de 1x2 metros $ 25,00 $ ibaie
4
Volantes 5.000 volantes de 10x21 cm. $ 4500 ol
0
Banner 12 Banner a U$ 70 C/U (1x2 metros) $ 70,00 s
.020,0
Publicaciones en Diarios $ 8500 ? 102000
o $ 13.500,00
Vallas Publicitarias US$18.000 Anual $ 1.125,00
$ 1.387,50 $ 16.650,00

Fuente:Realizado por Autores de Tesis

Analisis de la Distribucion

Dentro del estudio de mercado los potenciales consumidores manifestaron que
estan dispuestos a comprar el producto en supermercados, tiendas, autoservicios y
farmacias que han sido los puntos de ventas mas relevantes para poder comercializar el
producto.

La distribucion y los puntos de transporte se asocian para determinar la logistica
en el cual haya un buen flujo, para que el producto Oregaté llegue al consumidor final.

Los canales de distribucion deben estar establecidos y tener un manejo eficaz para

que el producto llegue en Optimas condiciones al consumidor final, tomando en cuenta



todos los estandares de calidad y presentacion que se tomaron al momento de salir de la

planta.
Figura 6.6 Canal de Distribucién

Fuente:Realizado por Autores de Tesis

Para posesionarse en la mente de los consumidores la meta debe ser, satisfacer la
demanda de una manera optima y eficaz, con un buen recorrido de rutas y ser puntales en

las entregas.

‘ 6.2. MERCADOS
Mercado Potencial
» Esta dirigida a todo pablico en general
» Se fortalecerd la calidad del producto y servicio, basado en la necesidad del
| consumidor, lo cual esta direccionado a ofrecer un producto nutricional y
saludable que protege al organismo.
» Se anhela llegar a posesionarse en el mercado local y expandirse al mercado
nacional.
Mercado Inicial
El mercado que esta posesionado son:
» Jovenes
» Adultos

Ya que el consumidor busca obtener cuando compra:
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e Un producto innovador y natural

e Una buena calidad en lo que consume

¢ Un buen servicio

La estrategia principal para que el producto se posesione en el mercado es darlo a
conocerlo por su calidad, sabor y presentacion, de esta manera los clientes se sentiran

atraidos y por el producto.

Imagen 6.7 Presentacion Comercial (Producto)

E E E B i
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Fuente:Realizado por Autores de Tesis
6.3. ANALISIS DE LA OFERTA

Cuadro 6.8 Matriz de comparacion producto competidor del producto

PREGUNTAS PRODUCTO/CONSUMIDOR NUESTRO PRODUCTO
Mayorista: Max.
LA qué precio? US $1.11 Min.
Consumidor/a: Max.
Min.
Mujeres 49% Mujeres 49%
Hombres 51% Hombres 51%
i ° Ingresos se ubica con un 49% con un | Ingresos se ubica con un 49% con un
F s Souie’ sueldo bésico unificado $340.00 sueldo basico unificado $340.00
Tiendas
(Donde se vende? Supermercados
Supermercados
Productos similares Fuze tea
Oregaté
Nestea
Conticne ingr eeiientcs adicionales Insumos 100% naturales.
como sabor a limon.
Alto contenido de azicar Sabor agradable.

Detalla informacion de contenido.

Semaforizacion donde incluye alto bajo

;. Qué ofrecen a los consumidores? et e Ry Bajo en azucar,
Altos estandares de calidad
y benéficos para la salud,
;Como lo distribuyen? Distribuidor Canal directo distribuidora

Fuente:Realizado por Autores de Tesis




Conclusiones del plan de Analisis de Competencia

El 99% de los encuestados manifestaron que estan dispuestos a consumir el t¢é
helado de orégano.

Actualmente, la marca con mayor aceptacion en el mercado es el Fuze tea. Los
consumidores lo prefieren por la disponibilidad en la plaza y el sabor refrescante que da
la misma.

Las personas que consumiran el producto tienen una renta disponible de $340.00.

6.4 Anailisis de la Demanda

®Para calcular la demanda del producto se considera la poblacién de la ciudad de
Guayaquil referente al afio 2010, la cual fue 2,350.915.

Hombres 1,192.694 Mujeres 1,158.22
Cuadro 6.3 Demanda Poblacion de Guayaquil 2010

Descripcién Hombre Mujer Total
Poblacion del Cantén Guayaguil por: 15 21445 21501 42946
Poblacion del Cantdn Guayaquil por: 16 21227 21304 42531
Poblacién del Canton Guayaquil por: 17 22021 21979 44000
Pablacién del Cantoén Guayaguil por: 18 21422 22187 43609
Poblacién del Cantén Guayaquil por: 19 20613 21593 42206
Poblacién del Canton Guayaquil por: 20 21762 21899 43661
Poblacion del Canton Guayaquil por: 21 20749 21281 42030
Poblacion del Cantén Guayaquil por: 22 21402 21700 43102
Poblacion del Cantén Guayaquil por: 23 20797 21471 42268
Poblacién del Cantdn Guayaquil por: 24 20494 21318 41812
Poblacién del Cantén Guayaquil por: 25 20800 21339 42139
Poblacién del Canton Guayaquil por: 26 19757 20439 40196
Pablacion del Canton Guayaquil por: 27 19479 19757 39236
Poblacion del Cantdn Guayaquil por: 28 20699 21077 41776
Poblacion del Cantén Guayaquil por: 29 20576 21115 41691
Poblacion del Cantén Guayaquil por: 30 21217 21498 42715
| Poblacion del Cantén Guayaquil por: 31 19200 20197 39397
Poblacion del Cantén Guayagquil por: 32 18963 19425 38388
Poblacién del Cantén Guayagquil por: 33 18698 18697 37395
| Poblacion del Cantén Guayaquil por: 34 17154 17880 35034
Poblacion del Cantén Guayaguil por: 35 16713 16933 33646
Poblacion del Cantén Guayaquil por: 36 16097 16900 32997
Poblacion del Cantén Guayaquil por: 37 15350 16301 31651
Poblacion del Cantén Guayaquil por: 38 16127 16873 33000
Poblacion del Canton Guayaquil por: 39 15626 15955 31581
Poblacion del Canton Guayaguil por: 40 15914 16468 32382
Total afio 2010 504302 517087 1021389
Total de poblacién 2010 2.350.915
Proporcién de la poblacién-mercado objetivo 43,45%

Ref.:www.ecuadorencifras.gob.ec/wp-content/descargas/Manu-lateral/Resultados-provinciales/guayas.pdf €

£ Gobierno del Ecuador ( cifras del Guayas) 2010
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El cuadro indica que la poblacion del mercado objetivo del 2015 es de 57.599
personas con una una participacion del mercado del 5% tomando en cuenta que es un
escenario pesimista.

Segun la investigacion primaria se indica que el consumo promedio por persona

de té helado es de 4 botellas por mes y anualmente son 48 botellas promedio que se

consumira.
Cuadro 6.4 Proyeccion y participacion del mercado

Aiio  [Poblacién Totall_Crecimient{ T MO | P MO [Part. Mcdo Botellas tellas al mes
2010 2350915 43,45%| 1021389
2011 2380417 125%|  43,99%| 1047185
2012 2409549 1,22%|  44,53%| 1072973
2013 2438255 1,19%|  45,06%| 1098691
2014 2467572 1,20%|  45,60%| 1125271
2015 2496687 1,18%|  46,14%| 1151982 13824 663541 55295
2016 2525665 1,16%| 46,68%| 1178878 14147 679034 56586
2017 2554745 1,15%| 47.21%| 1206181 14474 694760 57897
2018 2583907 1,14%|  47,75%| 1233874 14806 710712 59226
2019 2612933 1,12%|  48,29%| 1261752 15141 726769 60564

Fuente:Instituto de estadisticas y censos (INEC)
Cuadro 6.5 Cantidad de insumos para la produccién por cada botella

Q (cantidades de botellas de produccion)

Producto Unidad Cant Ano 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5
azucar _8r 25 69118901 70732667 | 72370835 74032457 75705098
loregano gr 25 69118901 70732667 | 72370835 74032457 75705098
agua I 172 1382378 1414653 1447417 1480649 1514102
limon u 1/4 691189 707327 723708 740325 757051

Fuente:Elaborado por los estudiantes

Se muestra las cantidades que se va a requerir de los proveedores para la elaboracion del
té de orégano.

Cuadro 6.6 Cantidad de insumos de produccién

1 saco de orégano 7000 gramos

1 saco de aztcar 5000 gramos

1 botellén 20 litros

limén 20 kilo

Producto Unidad Aiio 1 Ao 2 Afio 3 Aiio 4 Afio 5

azicar saco 2370 2425 2481 2538 2596
oregano saco 3318 3395 3474 3554 3634
agua botellon 16589 16976 17369 17768 18169
limon kilos 8294 8488 8685 8884 9085

Fuente:Elaborado por los estudiantes



CAPITULO VII
7. ESTUDIO TECNICO Y LEGAL

7.1. REQUERIMIENTO PARA EL DESARROLLO DEL PROYECTO

Para elaborar este proyecto tiene que asegurarse de contar con la ubicacion de la

planta con una buena infraestructura de la misma, las maquinarias para la elaboracion, la

materia prima con todos los instrumentos y acondicionamientos necesarios, la mano de

obra y los vehiculos para la distribucion y comercializacion del producto.

7.2. UBICACION DE LA PLANTA

Este método consiste en definir los principales factores determinantes de una

localizacion, para asignarles valores ponderados de peso relativo, de acuerdo con la

importancia que se le atribuye.

Cuadro 7.1 Método Cualitativo por Puntos

Fuente:Realizado por Autores de Tesis

ESTUDIO DE LOCALIZACION
 Pacter Peso | e socil
. : Calificacion | Ponderacion | Calificacion | Ponderacién | Calificacion | Ponderacién
Materia Prima Disponible 22% 9 2,0 1 1,5 7 1.5
Cercania Mercado 15% 9 1.4 8 1,2 6 0.9
Costos de msumos 25% 8 20 6 1,5 6 1.5
Clima 20% 7 1.4 7 14 8 1.6
Mano de Obra Disporuble 18% 8 1.4 8 1.4 8 1.4
TOTALES 100% 82 7,1 70

La planta estaria ubicada en el kilometro 7 Y2 via Daule, también deben tener una

buena ubicacion ya que se encuentra en Guayaquil y de esta manera tendran una mejor

logistica para la distribucion del producto, el cual sera distribuido por una empresa

particular.
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Imagen 7.2. De la Ubicacion de la Planta

Fuente: Industrias Lacteas Tom S.A.

Ubicacion: km. 7 ¥ via Daule
Planta: Para elaborar el té de Oregaté
Construccion: 400 m?

7.3 INFRAESTRUCTURA DE LA PLANTA

Para la elaboracion del t¢ de orégano se necesita una infraestructura en optimas
condiciones que cuente con las maquinarias y equipos necesarios para su produccion en
linea'y la materia prima de alta calidad.

La materia prima se la obtendra de los agricultores que cosechan esta planta de
orégano proveniente de una hacienda en Daule y lo traerdn en recipientes Optimos para
su conservacion, para ello se cuenta con personas profesionales, para tener un proceso
minucioso de calidad, el cual analizara y separara las hojas de oréganos optimos para que
pueda ingresar a la planta y siga todos los procesos respectivos, asi cumplimos con la
norma de HACCP (sistema que permite identificar, evaluar y controlar peligros

significativos para la inocuidad de los alimentos).
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Areas de Oficina:

Sitio destinado para el manejo administrativo y contable del desarrollo de planes
de venta y marketing Esta area tiene que tener sus equipos de oficina necesarios para su

desarrollo.

Laboratorio:
Esta area sera dirigida por Ingenieros en Alimentos con el fin de realizar el analisis
microbiolégico, donde se verificaran la materia prima hasta la finalizacion de todos los

procesos para ser envasado, distribuido y comercializado.

Bodega o Almacenamiento:
Tendra dos bodegas, la primera es para recopilar la materia prima y la segunda
contara con refrigeracion para el almacenamiento de la produccion terminada lista para

su comercializacion.

Area de Procesos:
Es donde estan ubicadas las maquinas que seran utilizadas para el proceso de
elaboracion del producto. Esta drea tiene que estar en buenas condiciones y contar con

servicios basicos y de seguridad.

Area de Sanitarios:
Esta area tendra sus respectivos servicios higiénicos y duchas para el personal que
trabaja en la empresa ademas contara con los respectivos estandares y normas que exige

el ministerio de salud publica.

7.4. RECURSO TECNICO
Estudio Técnico
Valoracién de las inversiones en obras Fisicas: Inversion y adecuacion del local

para implementar la produccion del té de orégano.

Maquinarias y Equipos:
Se entiende por maquinaria todos los equipos industriales que se utilizan para la

elaboracion y fabricacion del té.



Cuadro 7.4 Estimacion de costo para equipo, muebles,maquinarias y vehiculos

Activo Vida Util (afios) | Base deprec. Dep anual | Dep Acumulada VL
Instalaciones 10 $ 6.500,00 | § 650,00 | $ 3.250,00 | $ 3.250,00
Maquinarias 10 $ 6.600,00 | $ 660,00 | $ 3.300,00 | $ 3.300,00
Muebles Oficinay Eq 10 $ 1.190,00 | $ 119,00 | $ 595,00 | § 595,00
Vehiculos 5 $ 30.00000]|$ 6.00000]% 30.000,00 | $ =
Equipos Computo 3 $ 1.010,00 | $ 336,67 | $ 1.010,00 | § =
Otros 5 $ 750,00 | $ 150,00 | $ 750,00 | § 5

TOTAL $ 46.050,00 | $ 791567 | $ 38.90500 | $ 7.145,00

Fuente:Realizado por Autores de Tesis

Otros Requerimientos e Insumos de Produccion

Para los materiales Indirectos que se requieren para el proceso de produccion se
solicitara botellas plasticas de la presentacion de 550 ml.

Los suministros y servicios que se necesitan para el funcionamiento de las
diferentes maquinarias de la planta son gasto de combustible, energia eléctrica, agua y
otros rubros.

Cuadro 7.7 Otros requerimientos mensuales

RUBROS Mensual

Instalaciones fisicas S 3.000,00
Gastos de Luz S 230,00
Gastos de Agua ) 35,00
Gastos de Teléfono S 65,00
Movilizacion,viaticos, Imprevistos S 500,00
Suministros de oficina S 80,00
Gastos de Internet S 170,00
TOTAL S 4.080,00

Fuente:Realizado por Autores de Tesis

7.5. Recurso Humano
Requerimiento de Mano de Obra
En el siguiente cuadro se establece el area, el cargo y el numero de empleados y

obreros altamente calificados para el manejo de las maquinarias y areas administrativas.

Cuadro 7.8 Infraestructura y empleados de la produccién de Oregaté

AROO
Aporte patronal
Himero de Aporte patroral | Total beneficios |  Total RMU
Lim Sueldo mensual | Total Susido anual 13 suelda 14 sueldo Mensual J1L15%) [ B
Gerente Administrativo 1 5 5000008 6000005 S0000($ 3400005  ss75|S 66300(8 1.508,00 | §  7.509,00
Contadora 1 $ 40000 4800015 400005 3400003  44B0{$ 53520($5 12752013 607520
Secretaria/Recepdonista 1 $ MIASES 4169405 M55 00015  3874|S  4489|S 115234{$ 532,74




Aporte patvonal Mensial | Aporie patroral | Total beneficos legales
[Ihntm Nimero de empleados | Sueldomensual | Total Suelda anal 13suelt 1 sueldo indis % e Total RM) sl
Personal e Producrion 3 § 0[5 560m|5 4m | $ 30005 52418 6886 | 1438865 707886
Personal de Bodega e hv 1 5 36500] % 438000 % 36500 | § 30005 anmis 4883715 L19337(%  55m37

Fuente:Realizado por Autores de Tesis

7.6. IMPACTO AMBIENTAL

Este proyecto no representa un mayor impacto ambiental, pues la tecnologia que
se utiliza es casi artesanal porque se aprovecha al maximo los beneficios que nos da la
naturaleza con las plantaciones de orégano ya que se puede utilizar la misma tierra para
volver a cultivar dicha planta.

De manera generalizada se debe concientizar a la poblacion de preservar los
recursos naturales: vegetacion, suelo y agua, ya que son recursos no renovables por lo
cual se debe evitar su desgaste.

Se deben desarrollar técnicas y alternativas para el sector alimenticio con cambios
tecnologicos que no afectan en gran proporcion al medio ambiente, para asi mejorar la

competitividad y tener un mejor planeta.
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CAPITULO vIII

8. ESTUDIO FINANCIERO
ANTECEDENTES

Después de haber analizado el estudio de mercado con el objetivo de conocer la cantidad

demanda; ademas de costear la inversion requerida en obra fisica, equipos de oficina,
magquinarias, gastos en sueldos y remuneraciones actuales, se proyecta el comportamiento
del volumen de ventas teniendo en consideracion la tasa de inflacion anual, el Impuesto
al Valor Agregado (IVA); costos de produccion; y gastos generales. Con esta informacion
se descontaran los flujos de cada periodo usando una tasa de descuento (TMAR), para
obtener la tasa de retorno del proyecto (TIR) y el valor actual neto (VAN) con el fin de

determinar la rentabilidad del proyecto y concluir si es viable o no.

8.1 INVERSION INICIAL

La inversion inicial para crear una planta de produccion de t¢ de orégano necesita
la adquisicion de activos fijos tales como las instalaciones, maquinarias, muebles y equipo
de oficinas, vehiculos, equipos de computo, para la ejecucion inicial de este proyecto. A
continuacion mostramos el desglose de los activos fijos de la inversion inicial.

Cuadro 8.1 Activo fijo inversion inicial

Monto
Acti D i
ctivo Largo Plazo etalle activo B b akis
F1JO

Instalaciones Obras civiles (Edificaciones) $ 368.400,00
Desinfectadora $ 8.000,00
Kl Cocina Industrial $ 20.000,00
! Empacadora y Enfriamiento $ 14.000,00

$ -
Telefono con 5 extensiones $ 392,00
. . Escritorios $ 1.836,80

M ¥ 9y
uebles v equipo oficina Sills s 582,40
Silloncs (sala dc cspera) by 672,00
Vehiculos Camion $ 25.000,00
. Computadoras (escritorio) $ 3.584,00

Computo &
Epuigos Conp Impresoras s 235,20
A/A $ 672,00
i Archivadores $ 504,00
TOTAL ACTIVO F1JO $ 443.878,40

Fuente:Realizado por Autores de Tesis
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Se debe de recordar que existen gastos en los que se deben incurrir previos a la

ejecucion del proyecto. Los cuales son:

Cuadro 8.2 Gastos preoperativos

Fuente:Realizado por Autores de Tesis

Gastos Preoperativos
Rubro Descripcién Monto (USDS) Forma de Aporte

Gastos adm. Venta y Costos
Cap Trabajo Operativo ($) Operac $ 73.253,29 |Efectivo
G Preoperativo kegal Constitucion legal $ 896,00 |Gasto preop ejecutado

Cuerpo Bomberos, Patenic Munic
G Preoperativo kegal y Hab. Suclos, Min turismo $ 230,00 |Gasto preop ejecutado

Total $ 74.379,29 ‘

La suma de los activos adquiridos y los gastos pre operativos dan como resultado ‘

la inversion inicial requerida para la ejecucion del proyecto con el fin de entregar al

consumir una botella de Oregaté. La inversion requerida se muestra a continuacion: |

I

TOTAL INVERSION INICIAL

| $ 518.257,69 |

8.2 CAPITAL DE TRABAJO

Para realizar las actividades operativas sin inconvenientes monetarios, se debe

contar con la capacidad suficiente de efectivo. Por lo que el capital de trabajo proyectado

en un afio es el siguiente:

Cuadro 8.3 Capital de trabajo

[Dias desfase I 60]
Aiio 1

Pagos Costos operac $ 334.042,98
Pagos G Administrativos $ 80.490,22
Pagos G Ventas $ 17.23275
IVA

Costos operac =

G Administrativos $ 5.685.88

G ventas $ 2.067.93
Total Pagos Operac (CAO) $ 439.519,76
Costo diario $ 1.220.89
(=) Cap Trabajo Operat $ 73.253,29
(+) Imprevistos Caja Chica $ -
(1) G Legal Preop{Const Legal) $ 896,00
(+) G Legal Preop (Permisos) $ 230,00
(=) Cap Trabajo Total 79.29

Fuente:Realizado por Autores de Tesis



8.3 FINANCIAMIENTO
Para poder cubrir la inversion inicial se recurrira al monto dado por los accionistas
y a un préstamo de la CFN y estd manera empezar la ejecucion del mismo en la brevedad
posible.
Recordemos que el monto de inversion inicial es de $518257,69

Cuadro 8.4 Estructura financiera

Recursos Recursos Externos INV INICIAL TOTAL
Rubro Efectivo Aporte Especies Bancos TOTAL
Act. Fijo
Instalaciones $ 184.200,00 s 184.200,00 | § 368.400,00
Magquinarias $ 42.000,00 | § 42.000,00
Muebles Oficina v Eq s 3.483.20 £ 3.483.20
Vehicul $ 25.000,00 $ - g 25.000,00
Equipos Computo 3 381920 | 5 381920
Otros $ 504,00 5 672,001 % 1.176,00
; T R s 443.878,40
CAPITAL DE TRABAJO $ 74.379,29 b 74.379,29
] ? 8 s 518.257,69
% de Aportacion 55.49% 44.51%|

[Monto prestamo
Fuente:Realizado por Autores de Tesis

Bajo este detalle, se puede apreciar que el 55,49% del financiamiento es decir
$287566,49 se lo obtendra de los aportes de los accionistas mientras que el 44,51% se lo
hara con un préstamo a la Corporacion Financiera Nacional es decir el monto de
$230.691,20. La CFN nos cobrara un interés del 10% nominal a un plazo de 5 afios y nos
dara 4 cuotas de gracias es decir solo de pago de intereses y la cuota es de tipo trimestral.

Luego de realizar la amortizacion de la deuda podemos observar el siguiente
grafico donde se detallan: el interés pagado y la devolucién del capital.

Cuadro 8.5 tabla de amortizacion

2015 2016 2017 W18 2019

Aiio | Aiio 2 Aiio 3 Ailo 4 Afio § TOTAL
GF (Ineres) $ 2506912 § BB S 13697291 § 7930011 $ 21627318 7209100
Devohicion capital 0 § 2091001 § 5767280 | § 5767280 § BB460] 8 230.691,20

Fuente:Corporacién Financiera Nacional

8.4 Materia Prima

La materia prima a usar para producir una botella de Oregaté son los siguientes:



Cuadro 8.5 Cantidades de materia prima

1 botella de 500ml Total de msumos usados por total anual
Producto  |Unidad Cant Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
azicar ar 25| 16588536| 16975840| 17369000 17767790 18169223
oregano er 25] 16588536 16975840 17369000 17767790 18169223
agua l 1/2 331771 339517 347380 355356 363384
limon u 1/4 165885 169758 173690 177678 181692

Fuente:Realizado por Autores de Tesis

Los precios de dichas cantidades con una tasa de inflacion general del 3,50% dada

por el INEC, son los siguientes:

A continuacion mostraremos el costo a incurrir para la fabricacion del producto.

Cuadro 8.6 Costos unitarios de materia prima

Costo Unit (SIN IVA)
INSUMO ANO O ANO | ANO2 ANO3 | ANO4 ANO5
azicar $ 4800 $ 4968 % 5142($ 5322(% 5508 | $ 57,01
oregano $ 240018 248418 257119 266118 2754 1$% 28,50
agua $ 30018 B 3218 333($ 34418 3.56
lmon $ 065]% 0671% 0701 % 07218 07518 0,77

Fuente:Realizado por Autores de Tesis

El insumo mas requerido en la elaboraciéon de OregaTé¢ es el agua potabilizada por

lo que hemos llegado a un acuerdo con la compaiiia RE.S.GA.SA para que nos den crédito

por la adquisicion de su producto comercial ALL. NATURAL.

Cuadro 8.7 Formas de financiamiento de la materia prima

P*Q %o Politica de Pago
Tosto Mart Dias Promedio |
Afio Insumo Directos Total % Contado % Crédito Pago
jagua 3 51.508.85 30%) 70% 120
1 Oregano $ $2.419,12 100%|
azicar $ 117.741,60 100%|
limén b 5.579,97 100%
agua 3 52.710,48 30% 70% 120
2 oregano $ 87.283.41 100%,
azicar $ 124.690.59 100%
limén 3 5.910,11 100%|
agua $ 57.771,96 30% 70% 120
5 loregano $ 92.440.46 100%]
azicar 5 132.034,99 100%
limdn $ 6.258,63 100%
agua 5 61.167,57 30% 70% 120
@ ore; 3 97.879,12 100%4]
azicar 3 139.795,84 100%)
Imén $ 6.626,41 100%
|agua $ 64.737,22 30% T0% 120
5 loregano $ 103.585,25 100%0|
azicar $ 147.995,22 100%)|
limoén $ 7.013,28 100%

Fuente:Realizado por Autores de Tesis



8.5 Ingresos

Estimacién de la demanda

La estimacion de la demanda se la hizo en funcion de la poblacion de Guayaquil
por lo que se utilizo la proyeccion de la poblacion para los siguientes proximos 5 afios,
asi mismo nuestro mercado objetivo comprende entre los 15 y 40 afios de edad
indistintamente del genero por lo y se espera captar el 1.2% de esa poblacion. Y como
resultado de la investigacion primaria pudimos observar que el numero de botellas
consumidas mensualmente de té helado por persona son de 4, lo que anualmente nos da
como resultado 48 botellas anuales promedio por habitante de entre 15 y 40 afios de la

ciudad de Guayaquil.

A continuacion visualizaremos lo proyectado para los siguientes 5 afios:

Cuadro 8.8 Costos unitarios de materia prima

Aiio Totall Crecimient{ T MO | P MO |Part. Mcdo Botellas al mes
2015 2496687 1,18%1 46,14%} 1151982 13824 663541 55295
2016 2525665 1,16% 46,68%] 1178878 14147 679034 56386
2017 2554745 1,15% 47,21%] 1206181 14474 694760 57897
2018 2583907 1,14%| 47,75%[ 1233874 14806 710712 50226
2019 2612933 1,12% 48,29%] 1261752 15141 726769 60564

Fuente:Realizado por Autores de Tesis
Estimacion de ingresos
Segun la estimacion de la demanda se espera que la cantidad de botellas requeridas

anualmente sean las siguientes, las mismas que seran vendidas.

Cuadro 8.8 Ingresos estimados

Ao 1 Afio 2 Ao 3 Atio 4 Aio 5
663,541 679.034 694.760 710.712 726.769
] 1.11|$ 1,15| 8 1L,I9| % 12313 1,27
B 736.531,01 | § 780.107,75 | § 826.111,17 | §  B74.656,29 | § 925.722,32

Fuente:Realizado por Autores de Tesis

8.6 ESTADO DE RESULTADO
Un estado de resultados es el que contiene los ingresos percibidos menos los
costos y gastos incurridos durante la operacion con el fin de presentar la utilidad a

percibir. El estado de resultados del proyecto es el siguiente:




Cuadro 8.9 Estado de resultado proyectado

Estado de Resulados ]
2015 1016 W7 018 2019
Rutros Ao | Aio2 Ain 3 Ao 4 Aiio §

Ingresos Ventas 736.331,01 780.10775 S6.11L17 §74.656.29 mmi
(-} Costo Operacion {#5755332 (50025880 (530.173.73 (361.71531 (594.283.66)
=) Utilidad Brata 11897769 179.848.9 29593743 J294078 3314867
(. ventas 178275 1783590 18.460,15 19.106.26 1977498
(7. Administracion §04%.22 §.903,71 §746947 01.194 04 95.086.,09
Depreciacion 7915,67 191567 191567 907438 907438
(. Preop { | afio) 1.126,00 - - - .
(=) Utlidad Operacional 17221306 170.193,68 182.090,14 193.565,50 207.502,62
)0 g

Venla AF

(1L
Otros Ingresos Netos
O0S CO8HOs 1.000.00 | 035,00 10118 110872 114152
() Gastos fnancieros 2306912 B.23185 36729 793001 116273
(=) Utilidad antes part empe impuestos (UAPY) 1481434 1459268 16732363 18452677 20419236

(-} Part Empleados (15%) 05 2158902 25.098,34 2167902 3062885
(=) Utidad antes mpucsios (UAT) 1592235 103381 14220508 136.84776 17356351

(-) IR Causado (22%) nmae %9143 31.289.52 34.506,51 3818397
(=) Utilidad Neta (UN) 982194 %4849 11093557 12234125 13537954

Fuente:Realizado por Autores de Tesis

8.7 FLUJO DE CAJA Y RENTABILIDAD

A diferencia de un estado de resultados, el flujo de caja indica todos los ingresos

y egresos en los que incurren en el dia a dia incluyendo las politicas de pago y cobro,

dando como resultado el efectivo equivalente a dinero disponible en cada actividad de la

operacion.

El flujo de caja de proyecto puro no incluye el financiamiento dado por la CFN

en el que se incurrid para cubrir la inversion inicial con el fin de iniciar la ejecucion del

proyecto.

Para OregaTé su flujo de caja proyectado durante la duracion del proyecto sera el

siguiente:



Cuadro 8.9 FLUJO DE CAJA

FLUJO DECAJA DEL PROYECTO (RENTABILIDAD SIN FINANCIAMIENTO)
PERIODOS
[FLUJO DE RENTABILIDAD DEL PROYECTO
PURO ANOB 1 2 3 4 5
DETALLE b 101 015 216 w17 018 019
IA. INGRESOS OPERACIONALES
Recaudacion vertas eBciv $ 73653101 | § 780.107,75 [ § 82%6.111,17[§ 87465629 | § 925.721,32
B. EGRESOS OPERACIONALES
Caslos aperacion {pagos) [ {457.553 32 § 5002805 (SIS (561.71551)1 § (394.283,66
G, administracion § (80.49,22] 5 (83.903,71)| § (8746947)] (91.19464) § (95.086,69
G. Ventas 3 723,75 8 (17835,50){ § (18.460,15) $ (19.106,26) § (19.774,98
depreciacion $ (7191567 § (191567)} § (791567) § (79156T § (1.915,67)
(tros gastos de aperacion 3 (100000 § (1035003 § 107,30 (L1872 8 (114752
Pago participacidn de trabajadores
{ o1 fmanic) $ $ 222159 § (21.589,02){ § 2509854/ § (27.6719,00)
Pago d¢ impuesto a ka renta (i firanc) H - |8 QTRL92Y S (26.91432)( § (31.289.52) § (34.506,51
ereses de prestamo $ (23,069,120 § (20.906,39) § (15.30,11)} § 9.3711,83)] § (3.604,55)
TOTAL EGRESOS OPERACIONALES
C. FLUJO OPFRACIONALNETO
{depreciacion § 791567 § 7815671 § 7915678 79156718 751561
D. INVERSIONES INICIALES ADIC
Inversion i 5 (H387840
il de trabajo B (74319.29)
l Active Figo $ $ $ 3.476,15 B
F. Valor de Recuperacio
I Fin $ .
Capital de Trabajo Operativo® § 7437929
prestamo $ 230.691,20
amrtizacion $ (57672804 § (5767280)| § (57672801 § (5767280
) NETO PROYECTO B (287.566,09) § 15718560 | § 485,658 641518 8 TROB48] S 166.345,90

* Corresponde a (T aportado en efectivo para cubrir gastos operativs ( sueldos, serv bisicos, efc..)

Fuente:Realizado por Autores de Tesis

En base al flujo de caja del proyecto se analizo que la TIR y el VAN por lo que

al tiempo actual 2.

TASA DE DESCUENTO PROYECTO

15,00%
VAN FINANCIERO $ 55.375,89
TIR FINANCIERO ANUAL 23,00%

debe de recordar que la TIR es la Tasa Interna de Retorno, es el promedio de los
rendimientos esperados de la inversion que implica por cierto el supuesto de una
oportunidad para reinvertir'. Mientras que el VAN o Valor Actual Neto es el valor

presente de los flujos de caja proyectados que proceden de una inversion y descontados

Después de observar podemos decir que el VAN es mayo que 0 por lo que el

proyecto debe de ser ejecutado.



8.8 PUNTO DE EQUILIBRIO
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Se conoce como punto de equilibrio al monto necesario que se debe de vender

para poder cubrir los costos y esta calculado en base a la relacion entre los costos fijos

con el margen de contribucion.

En términos monetarios Oregaté necesita vender las siguientes unidades monetarias:

CUADRO 8.10 PUNTO DE EQUILIBRIO

Afios 2015 2016 2017 2018 2019
Punto de Equilibrio Anual |$ 2516249 |$§ 2502513 |§ 2515674 | § 25.15564 | §  25.155,68
Punto de Equilibrio Mensua § 209687 | § 20854318 20964018 20930($ 2096731

Fuente:Realizado por Autores de Tesis
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CONCLUSIONES

El presente proyecto se ha dedicado al estudio de factibilidad de un producto
teniendo como materia prima el orégano.
El desarrollo del trabajo de investigacion que ha dado lugar al presente proyecto se
ha alcanzado los objetivos especificos planteados.
% Se determiné que la demanda anual es 55.295 botellas de té de orégano que van
a ser consumidas en la ciudad de Guayaquil.
+« Desde el punto de vista financiero se puede destacar que es factible teniendo en
cuenta que la Tasa Interno de Retorno del 23%y un Valor Actual Neto de
$55.375.89
%+ Nuestro producto té de orégano se comercializard en puntos de venta como:
supermercados, tiendas y autoservicios en la ciudad de Guayaquil, a un precio de
un $1.11 con una presentacion 500 ml.
%+ Mediante la encuesta realizada para el estudio de mercado en el grafico 4.16, se
concluyd que en un 99% estin dispuestos a consumir OREGATE por las

caracteristicas y beneficios que el producto brinda a los consumidores.

RECOMENDACIONES:

+ El orégano es la materia prima principal para el desarrollo de nuestro producto, es
importante dar a conocer los principales beneficios que posee la misma, por lo
cual es recomendable buscar medios de comunicaciéon adecuados para la
publicidad, con la importancia de implementar un plan de marketing que genere
resultados positivos para la empresa como a la sociedad.

< En un futuro queremos expandir la produccion de Oregaté para poder captar
consumidores a nivel nacional e implementar variedad de sabores.

¢+ Lograr una relacion mas directa con los proveedores para que estos Gltimos

puedan proveer de informacion sobre los gustos y tendencias de los clientes y

evitar la pérdida de ganancia de té no vendido.
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Pub- Med (biblioteca Nacional de Medicina,E.U.A)

Index to American Botanical Literature (New York Botanical Garden, E.U.A)



RISK Con el Flujo de Caja
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Fuente: Simulacion RISK

ANEXOS 1

$152.250,00

5 .VAN

Minime  $143.407,595
Miximo  $143.443.269
Media  $143.4253%
© DesvEst 46,436

Valores 100

uwn

3

g

@
i e __..l
Celda Flujo de Caja!C74
Minimo §143.407,595
Maximo $143.443,269
Media $143.425,386
Moda $143.423,345
Mediana $143.425,302
Desv Est $6,436
Asimetria 0,0036
Curtosis 3,1150
Valores 100
Errores 0
Filtrados 0
Izquierda X $135.750,00
Izquierda P 0,0%
Derecha X $152.250,00
Derecha P 100,0%
Dif X §16.500.000



RISK con el Flujo de Caja (Comparacion de Ajuste VAN)

50%

Comparacion de ajuste para VAN

143.414,30

7

0,061

0,051

0,04

0,031

0021

0'm .

143.405

143.410

Fuente: Simulacién RISK

143.415

RiskNormal( 143425,3865;6,4363)

143.420

143.425

143.430

143.435,50

143.435

5,0%
58%

143.440

143.445 ..

7 | Entrada

- Minimo 143,407,595
¢ Méximo 143.443,269

Media  143.425,38
Desv Est 6,436
Valores 100
=== Normal
" Minimo -
: Méximo +m
. Media  143.425,387
Desv Est 6,436

&

Como observamos en los graficos hay un 5% de probabilidad que el valor actual

neto exceda $143.435,50; si este valor fuera el objetivo de nuestro producto el proyecto

tiene que ser cancelado. (No es factible seguir con el mismo, ya que hay riesgo de que el

lanzamiento de nuestro producto fracase).
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Informacion de resumen de simulacién

05+ " ¥ (Bl
Version de pruepa de @RISK vame Sesis
. Y T thee  WUIBETE
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" E RUREM
Vsoe b 2}
024
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Valores en milones (5]

Nombre de libro de
trabajo

Nimero de simulaciones
Niamero de iteraciones
Nimero de entradas
Nimero de salidas

Tipo de muestreo

Tiempo de inicio de
simulacién
Duracién de simulacién

Generador de # aleatorio

Estudio Financiero - T¢é de
Oregano a 5 afios (1).xls
1

100

1

1

Latino
Hiperciibico
03/11/2014 16:25

00:00:17

Mersenne Twister

Valores en = 10

$88FRI°2RRES

Valores &n milones (5)

AR

Lkt g
RE3L
ST

Semilla aleatoria 1327380222
Estadisticos resumen para VAN
Estadisticos Percentil
Minimo -$ 59416308 5% | -$
30.788.464
Maximo $ 40.295.687 10% | -$
23.000.378
Media -$ 1.898.186 15% | -$
18.788.742
Desv Est $15.753.938 20% | -$
14.842 009
Varianza 2, 48187E+14 25% | -$
11.978.166
Indice de -0,590168602 30% | -$ 9.249.675
sesgo
Curtosis 4,105903013 35% | -$ 6.565.560
Mediana $ 534598 40% | -$4.132.948
Moda $3.202.476 45% | -$ 1.584.425
X izquierda | -$ 30.788 464 50% | $534.598
Pizquierda | 5% 55% | $2.030.158
X derecha |$ 19.183.512 60% | $3.461.355
P derecha |95% 65% | $4.937.964
Diff X $49971976 70% | $6.712.310
Diff P 90% 75% | § 8.306.483
#Errores 0 80% | $ 10.251.100
Filtro min | Apagado 85% | $12.761.172
Filtro max | Apagado 90% | $ 15.757.377
#Filtrado |0 95% | $19.183.512




Cambio en la estadistica de salida de VAN

Jerarquia | Nombre Inferior Superior
1 Precio de -$32.352.89%4 $22.144.721

Produccion

Fuente: Simulacion RISK
ANEXOS 2

MANUAL DE PROCESOS
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INTRODUCCION

Un manual de procesos es un documento de gran importancia en la constitucion de
una empresa, ya que contiene la descripcion detallada de cada una de las actividades que

deben realizarse en funcion de cada unidad administrativa.

Este documento es una herramienta de gran ayuda en la toma de decisiones, sean estas a
nivel de gerencia o en la eleccion de autoridades y delegacion de respectivas
responsabilidades. Permite ademas la presentacion de posibles mejoras continuas en

diferentes campos dentro de la organizacion.

Este escrito abarca en forma ordenada, secuencial y exacta las operaciones de los
procedimientos a seguir para cada actividad laboral, promoviendo el buen desarrollo

administrativo de la institucion.

El manual de proceso convendra ser actualizado anualmente para que este pueda ser

ajustado a los diferentes cambios de operacion u organizacionales que pudieran existir.

MISION

Producir alimentos funcionales de excelente calidad, pensando en la nutricion y salud de
las familias, con un gran sentido de responsabilidad social y del medio ambiente

fundamentando su crecimiento en el desarrollo sostenible de su gente.

VISION

Ser empresa lider e innovadora en productos alimenticios con valor agregado para el

mercado nacional e internacional, generando una cultura de servicio y calidad.

Responsabilicla,y
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ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL
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VENTAS Y VERIFICACION
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PROVEEDORES DE MATERIA PRIMA

Proceso de Proveedores y Materia Prima
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PRODUCION DE TE OREGATE
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DISTRIBUCION Y COMERCIALIZACION

Proceso de Distribucion y Comercializacion
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RECOMENDACIONES:

% El orégano es la materia prima principal para el desarrollo de nuestro producto, es

importante dar a conocer los principales beneficios que posee la misma, por lo
cual es recomendable buscar medios de comunicacion adecuados para la
publicidad, con la importancia de implementar un plan de marketing que genere

resultados positivos para la empresa como a la sociedad.

% En un futuro queremos expandir la produccion de Oregaté para poder captar

consumidores a nivel nacional e implementar variedad de sabores.

Lograr una relacion mas directa con los proveedores para que estos ultimos
puedan proveer de informacion sobre los gustos y tendencias de los clientes y

evitar la pérdida de ganancia de té no vendido.



ANEXOS 3
FICHAS DE PROCESOS

Fichas de Ventas y Verificacion

01

09/10/2014

OBJIETIVO:

REALIZAR LOS REQUERIMIENTOS DEL CLIENTE CUAL ES H. PRODUCTO QUE SE REQUIERE

ENTRADAS: SALIDAS:
PEDIDOS DE CLIENTES MEDIANTE MAIL ORDEN DE PEDIDO  -ORDEN DE MATERIA PRIMA

PROCESOS DE ENTRADA : PROCESO DE SALIDA

VERIFICAR EL STOCK TANTO DE MATERIA PRIMA COMO DEL
PRODUCTO REQUERIDOSE PASA UNA ORDEN DE PEDIDO CON LOS
NOMBRES DEL CLIENTES Y SU REQUERIMIENTO Y SI NO HAY STOCK

PEDIR CANTIDAD DEL PRODUCTO A
LA BLECCION DEL CLIENTE

ACTIVIDADES

1,-POR MEDIO DE LA PAGINA WEB ELIGEN EL PRODUCTO REQUERIDO POR NUESTRA EMPRESA SE LLENA UNA ORDEN
DE PEDIDC POR MEDIC DEL MAIL DONDE COSNTARA NOMBRES DEL CLIENTE Y TODA LA INFORMACION REQUERIDA

2,-EL DEPARTAMENTO DE VENTAS DA LAS INDICACIONES AL CLIENTE Y EL VALOR TOTAL DE LA FACTURA Y EL
PLAZO QUE SERA ENTREGADO EL PRODUCTO SERA UNA ENTREGA POR PARTE DEL CLIENTE H. 50% DEL VALOR SEA
POR CHEQUE O POR TRANFERENCIA BANCARIA

3,-LUEGD ESTA ORDEN PASA PARA VERIFICAR SI LA MATERIA PRIMA Y ST HAY EN BODEGA EL STOCK DE PRODUCTO
PARA VER CUANTA CANTIDAD HACE FALTA PARA LA ENTREGA

DOCUMENTOS ASOCIADOS:

1,- ORDEN DE ENTRADA
2,- ORDEN DE SALIDA
3,- FACTURAS

CONOCER H. PRESUPUESTO
CONOCER H. PROCESQ QUE TIENE EL. DEPARTAMENTO
REGISTRO DE LOS PROVEEDORES

SEGUIMIENTO Y MEDICION DEL. PROCESO:

EMRACHJNRAPEK_ELAFACTURAYB_SEGIIMIBITOQESELEDAATOML(EHNFOSENE.CB!REDELA
VENTA EL SEGUIMIENTO DEL COBRO DE LA MISMA EN LOS PLAZOS ESTABLECIDOS EL 50% DE ENTRADA PARA
mDB!CB!RARMVENTAYE_SEGMIHHTOQlETEEE_[B’ARTAMEUTOEPROMCDNPARAVE!IFIO\RLA

OBSERVACIONES:

VERIFICAR EL SEGUIMIENTO A LOS PROVEEDORES QUE EN EL. CASO DE LA EMPRESA SON 3 VER CUAL DA B MEJOR
PRECIO DE LA MATERIA PRIMA Y EN CUANTO TIEMPO ESTARAN ENTREGANDO EL MISMO Y EL SEGUIMIENTO A
NUESTROS CLIENTES Y POSIBLES CLIENTES PARA PODER CERRAR VENTAS Y CUANTO ES EL VOLUMEN DE VENTA
QUE SE LES HACEN Y LOS PERIODOS Y MAYORES FECHAS DE SUS PEDIDOS

Elaborado por: Aprobado por:

VERONICA ALCIVAR-CAROLINA
CASTILLO

Fdo. Fdo.

Realizado por: Autores de Tesis



Fichas de Ventas y Verificacion

PROYECTO DE FACTIBILIDAD DE ELABORACION, W—
DISTRIBUCION Y COMERCIALIZACION DEL .
PRODUCTO TE DE OREGAND Edicion: 02
Fecha: 09/10/2014
ORIETIVO: RESPONSABLE:

SHECCIONAR B. PROVEEDOR QUE DE B MEJOR PRECIO PARA LA COMPRA DE LA MATERIA PRIMA Eco. Wilson Yunga
Y ALMACENAR EN LA BODEGA

ENTRADAS: PROCESOS DE SALIDA:

ORDEN LA PEDIDO DE LA MATERIA PRIMA NECESARIA PARA LA MATERIA PRIMA EN QUE ESTA EN BODEGA O IA

ELABORACION DEL PRODUCTO RECIENTEMENTE COMPRADA PARA A HABORACION DH.
PRODUCTO

PROCESOS DE ENTRADA: PROCESOS DE SALIDA:

CITAR ALA PROVEEDOR PARA VERIFICAR EL COSTO DE LA MATERIA  |VERIFICAR FL ESTADO [E LA MATERIA PRIMA Y AS1 ES
PRIMA Y SE TIENE LA CANTIDAD DESEADA Y SELECCIONAR ELMEJOR  {LLEVADA A LA BODEGA DE LA EMPRESAY DE AHI SE MANDO UNA

PROVEEDOR ORDEN DE PEDIDO POR EL AREA DE PRODUCCION SEGUN EL
REQUERIMIENTO

ACTIVIDADES

GESTIONAR Y VERIFICAR LOS PRECIOS Y ASI PODER SHECCIONAR AL PROVEEDOR MAS INDICADO PARA LA COMPRA DE MATERIA PRIMA
ACORDAR H_ DIA Y HORA DE LLEGADA DEL PRODUCTO A LAS INSTALACIONES EMBHESAP(RLOQ&L&MEMYE‘
Y NUESTRO PROVEEDOR NOS HA DADO PLAZO DE 30-60-90 DIAS PARA H. PAGO SEGUN EL VALOR DE LA FACTURA

DOCUMENTOS ASOCIADOS:

ORDENES DE COMPRA

ORDENES DE PEDIDO

FACTURAS

REGISTROS:

PRESUPUESTO PARA H. PAGO DE PROVEEDORES

REGISTRO DE LOS PROVEEDORES

INGRESCS Y EGRESCS DE MATERIA PRIMA SEGUN LAS NECESIDADES DE LA EMPRESA

SEGUIMIENTO Y MEDICION DEL PROCESO:
. SEGUIMIENTO DE LOS REQUERIMIENTOS DEL CLIENTE EN QUE TIBMPO LO NECESITA LA ELABORACION DE LA ORDEN DE PEDIDO PARA

QUE LLEGUE PRIMERO AL DEPARTAMENTO DE BODEGA Y DE AHI AL DEPARTAMENTO DE PRODUCCION PARA VERIFICAR TANTO EL STOCK
DE MERCADERIA COMO EL DE MATERIA PRIMA

OBSERVA CIONES:

DEBERIA EXISTR UN SEGUIMIENTO SEGUN LAS TEMPORADAS Y CUAL ES EL PRODUCTO MAS VENDIDO DE LA EMPRESA PARA ASIVER LOS
PRODUCTOS PRIMORDIALES QUE DEBE DE EXISTIR EN BODEGA

Haborado por: Aprobado por:
VERONICA ALCIVAR-CAROLINA CASTILLO

Fdo. Fdo.

Realizado por: Autores de Tesis




Fichas de Distribucion y Comercializaciéon

Producccion
02
09/10/2014
RESPONSA BLE:
|PRODUCCION DEL TE DE OREGANO "OREGATE" Eco. Wilson Yunga
ENTRADAS: PROCESOS DE SALIDA:
VERIFICACION E INSPECCION DE LA MATERIA  |MEZOLA DE INGREDIENTES
PRIMA -LAVADO Y SECADO
PROCESOS DE ENTRADA: PROCESOS DE SALIDA:

SE HACE LA MEZCLA DE LOS INGREDIENTES PARA LA ELABORACION DEL TE
DE OREGANO EN LA MAQUINARIA INDUSTRIAL EXISTENTE EN LA EMPRESA,
LUEGO EL LLENADO Y SELADO DEL PRODUCTO PARA SU RESPECTIVO

Al MACENAMIENTO

SE HACE LA INSPECCION DE CALIDAD DE
NUESTRA MATERIA PRIMA ,Y SEGUIMOS CON EL
PROCESO DE LAVADO Y SECADO DE LAMISMA.

ACTIVIDADES

EN ESTE PROCESO SE VERTFICA LA MATERIA PRIMA QUE ES ENTREGADA POR EL. PROVEEDOR, SE VERIFICA LOS TIEMPOS DE
CADA PROCESO EN LA ELABORACION DEL TE DE OREGANO PARA SABER EL TIEMPO QUE TOMA LA PRODUCCCION Y SEGUR
CON RESPECTIVOS ESTANDARES DE CALIDAD REQUIRIDOS PARA LA ELABORACION DEL MISMO,ESTE ES SELLADO Y
EMPACADO PARA SU RSPECTIVO ALMACENAMIENTO.

DOCUMENTOS ASOCIADOS:

INVENTARIO
ORDENES DE PRODUCCION

PRESUPUESTO PARA LA PRODUCCION
INGRESOS Y EGRESOS DE MATERIA PRIMA SEGUN LAS NECESIDADES DE LA EMPRESA

SEGUIMIENTO Y MEDICION DEL PROCESO:

EL SEGUIMIENTO EN CUANTO TIEMPO TOMA LA PRODUCCION DEL TE DE OREGANOLA HLABORACION DE LA ORDEN DE
PRODUCCION PARA QUE LLEGUE AL DEPARTAMENTO INDICADO,PARA VERIFICAR H STOCK DE LA MATERIA PRIMA

OBSERVA CEONES:

DEBERIA EXISTIR UN SEGUIMIENTO SEGUN LAS TEMPORADAS Y CUAL ES EL PRODUCTO MAS VENDIDO DE LA EMPRESA PARA
ASI VER LOS PRODUCTOS PRIMORDIALES QUE DEBE DE EXISTIR EN BODEGA

Baborado por: Aprobado por:

VERONICA ALCIVAR-CAROLINA CASTILLO

Fdo. Fdo.

Realizado por: Autores de Tesis
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Fichas de Proveedores

FICHA DEL PROCESO:
DISTRIBUCION-COMERCIALIZA CION
PROYECTO DE FACTIBILIDAD DE
ELABORACION, DISTRIBUCION Y
COMERCIA LIZA CION DEL PRODUCTO TE | Ecgcion: 04
DE OREGAND Fecha: 09/10/2014
ORIETIVO: RESPONSABLE:

COMERCIALIZAR Y DISTRIBUIR H. TE DE OREGANO A PUNTOS ESTRATEGECOS CON MAYOR  |Eco. Wilson Yunga
AFLUENCIA DE CLIENTES PARA S5U VENTA

ENTRADAS: PROCESOS DE SALIDA:

B AIMACENAMIENTO DEL PRODUCTO EN H. OREGATE VA SER TRANSPORTADO POR NUESTROS CAMIONES PARA
BODEGAS LOS DIFERENTES CANALES DE DISTRIBUCION.

PROCESOS DE ENTRADA: PROCESOS DE SALIDA:

LOS CANALES DE DISTRIBUCION A MAYORISTAS
COMO SUPERMERCADOS-AUTOSERVICIOS Y A
LOS MINORISTAS COMO A LAS TIENDAS Y
MERCADOS .

ACTIVIDADES

AL CONSUMIDOR FINAL

ESTE ES EL PROCESO FINAL DESPUES DE LOS PASOS ANTES EXPUESTOS,SE ORGANIZA Y PLANIFICA PUNTOS IDONEOS PARA
HACER CONOCER A NUESTRO PRODUCTO EN ESTE CASQO SE BUSCA TANTO MAYORISTAS COMO MINORISTAS PARA SU
COMERCIALIZACION, SE DEBE ACORDAR CON LOS DISTRIBUIDORES QUE SE GARANTICE EL MANTENIMIENTO Y LAS
CONDICEONES SANITARIAS OPTIMAS PARA LOS FUTUROS CONSUMIDORES.

DOCUMENTOS ASOCIADOS:

ORDENES DE DESPACHO DE MERCADERIA

ORDENES DE PRODUCCION

REGISTROS:
PRESUPUESTO PARA DISTRIBUCION DEL PRODUCTO

INGRESQS Y EGRESOS DE MATERIA PRIMA SEGUN LAS NECESIDADES DE LA EMPRESA
SEGUIMIENTO Y MEDICION DEL PROCESO:

H. SEGUIMIENTO EN CUANTO TIEMPO TOMA HACER LLEGAR H. PRODUCTO HACIA LOS DISTRIBUIDORES, VERIFICAR LA
DEMANDA DE NUESTRO CLIENTES,MONITOREAR LAS CONDICIONES SANITAREAS DEL LUGAR DONDE ESTA ALAVENTA B
PRODUCTO.

DBSERVA CIONES:
DEBERIA EXISTIR UN SEGUIMIENTO SEGUN LAS TEMPORADAS Y CUAL ES EL PRODUCTO MAS VENDIDO DE LA EMPRESA PARA
Haborado por: Aprobado por:

VERONICA ALCIVAR-CAROLINA CASTILLO

Fdo. Fdo.

Realizado por: Autores de Tesis



CANTIDADES DE INSUMO POR CADA BOTELLA

1 saco de oregano 7000 gramos
1 saco de azicar 5000 gramos
1 botellon 20 litros
limon 20 kilo
Producto Unidad Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
azicar saco 2370 2425 2481 2538 2596
oregano 5ac0 3318 3395 3474 3554 3634
agua botellon 16589 16976 17369 17768 18169
hmon kilos 8294 8488 8685 8884 9085
Fuente:Realizado por Autores de Tesis
ANEXO 5
CANTIDADES Y PRECIOS DE MATERIALES INDIRECTOS
Insumo Afio 0 Ao 1 Ao 2 Ano 3 Afio 4 Afio 5
Botella 0,15 0,16 0,16 0,17 0,17 0,18
Etiqueta 0,06 0,06 0,06 0,07 0,07 0,07
Carton 0,25 0,26 0,27 0,28 0,29 0,30
Embalaje
2 P Total_Emb
Produccion  |# Botellas # Etiquetas {# cartones |Botellas Etiquetas Cartones =
Afio | 663541 663541 663541 27648] 103014 81 41205,92 7153,92] 151374,65
Afio 2 679034 679034 679034 28293 10910967 43643 87 7577,04] 160330,57
Aiio 3 694760 694760[ 694760 28948| 115543,93]  46217.57 8023,79] 169785,29
Afo 4 710712 710712 710712 29613] 122333,68 48933.47 8495,40{ 179762,56
Afio 3 726769 726769 726769 30282| 129476,03] 5179041 8991,38| 190257.82

Fuente:Realizado por Autores de Tesis




TABLA DE AMORTIZAZION TRIMESTRAL

No. Periods Fecha Capital pagado |  Inserés Pagado | Cuota Total Pags s"‘;‘fx“
0 30-dic-14 $ 230.691,20
1 30-mar-15 0{ 8 5.767,28] § 576728 § 230,691,20
2 28-jun-15 0i § 5.767,28| § 576728 8 230.691,20
3 26-sep-15 0] ¥ 5.767.28] 8 57672818 230.691,20
4 25-dic-15 0| § 5.767,28| § 5767.28| § 230.691,20
5 24-mar-16] $ 1441820 | 5 5.767.28| § 20.185,4% | S 216.273,00
6 22-jun-16| § 14.418,20 | 3 5.406,83| 8 19.82503 | § 201.854,80
T 20-sep-16| $ 14.418,20 | § 5.046,37 | $ 19.464,57| $ 187.436,60
8 19-dic-16| § 1441820 8 4685921 8 19.104,12 1 § 173.018,40
9 19-mar-17| § 14.418.20 | § 4325461 8 18.74366 | § 158.600,20
10 17-jun-17{ § 14.418,20 | 8 3.965.01| § 18.383,21] § 144.182.,00
11 15-sep-17] § 1441820 | & 3.604,55| 8 18.022,75| § 129.763,80
12 14-dic-17{ § 14.418,20 | § 3.244.101 § 17.66230] $ 115.345,60
13 14-mar-18| § 14.418,20 | § 2883641 % 1730184 | § 100.927,40
14 12-jum-18{ § 14.418.20 | § 2.523,19| § 16.941,39| § 86.509,20
15 10-sep-18| § 14.418.20 | § 2,162,731 8 16.58093 | § 72.091,00
16 09-dic-18] § 1441820 | § 1802281 8 16.22048 | $ 5767280
17 09-mar-19{ $ 1441820 | 3 1441821 § 15.860,02| § 43.254,60
18 07-jun-19| § 14.41820 | § 10813718 15.49957| § 28.836,40
19 05-sep-19] S 1441820 | § 72091] § 15.139,111 § 14.418.20
20 04-dic-19] § 14.418.20 | § 360451 % 14.778.66 | § -0,00

Total : 230.691,20 | S 72.091,00 | § 302.782,20
Fuente:Realizado por Autores de Tesis
ANEXO 7
DEPRECIACION DE ACTIVOS FIJOS
i DEPRECIACION
ACTIVOS FUOS DE INVERSION INICIAL
|
Activo Vida Util (afios) | Basedeprec. | Depanual |DepAcumulada VL

Instalaciones 10 $ 650000 § 650,00 | § 3.250,00 | § 3.250,00
Maquinarias 10 $  6.60000S$ 660,00 | §  3.300,00 | § 3.300,00
Muebles Oficina y Eq 10 $ 119000 § 119,00 | § 595,00 | § 595,00

Vehiculos 5 $ 3000000 % 6000008 30.00000]S$ -

Equipos Computo 3 $ 1010008 33667 |§  1.010,00($ -

Otros 5 $ 750,00 | § 150,00 | § 750,00 | $ 5
TOTAL § 4605000 | § 791567 [ $ 3890500 | $ 7.145,00

Fuente:Realizado por Autores de Tesis




ANEXO 8

Valor de desecho.- valor estimado después de vida util (valor comercial después de la

Fuente:Realizado por Autores de Tesis

depreciacion
i METODO CONTABLE ]
AND S
Afio Monto Vida Util
AfF - invertido(USD$) (SIN | Vidautil |[restante (finde| Depanual | Depacum VL
IVA) proyecto)
Instalaciones
Maquinarias
Muebles Oficina y Eq
Vehiculos
Equipos Cémputo 3| $ 3.476,15 3 2| 1158,7| 2317,4| $1.158,72
Otros
TOTAL
5)| $8.303,72

ANEXO 9
CONSOLIDACION GASTOS OPERACIONALES
I CONSOLIDACION COSTOS DE OPERACION (ER)
Aiio 1 Aiio 2 Aiio 3 Ailo 4 Aiio 5
Mano Obra directa $ 4722944 | % 4982706 | $ 52.567,55 | $ 5545876 | $ 58.508,99
Mano Obra Indirecta $ 18.86931 | $ 19.907,12 | $ 21.002,01 | $ 2215712 | $ 23.375,76
Materiales Directos $ 2572495318 27059459 | § 288.506,05 | $ 30546894 | $ 323.330,97
Materiales Indirectos $ 965970 | § 10.19098 | $ 10.751,49 | $ 1134282 |8 11.966.67
Otros (corto plazo) $ 1.035,00 | $ 1.071,23 | $ 1.108,72 | $ 1.14752 | $ 1.187.69
TOTAL EGRESOS OPER{ §  334.042,98 | § 351.590,98 | § 373.93581 | 8 395.575,16 | § 418.370,08
Fuente:Realizado por Autores de Tesis
ANEXO 10
CONSOLIDACION DE GASTOS DE VENTAS
Detalle Afio 1 Ario 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Publicidad S 206793|S 214031|S 221522|S$ 2292,75|$ 2.373,00
Total IVA S 206793|S5 214031|S 221522 |S 2292,75|$ 2.373,00

Fuente:Realizado por Autores de Tesis
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ANEXO 11
CONSOLIDACION DE GASTOS DE VENTAS
Detalle Afo 1 Afio2 |afo3 Afio 4 Afio5
Total de Gastos Generales S  S067360|S 5244718(5 5428283 |S 56.18,73|S 5814912
Total de Remuneraciones S 298166215 314565415 33186645 35011915 3693757
Total de Gastos Administrativos $ 80490225 8390371|5 8746547 (S5 9119464 |5 95.086,69
Fuente:Realizado por Autores de Tesis
ANEXO 8
ESTUDIO TECNICO(OBRAS FiSICAS)
Rubro Unidad de medida | Cantidad
[Terreno m2 450
FAanta (5 oficinas, 1 sala de junta) m2 400
Cerramiento m2 450
Caseta de Guardia unidad
'Bodega 2 40
Instalaciones sanitarias Unidad 3
Redes de agua potable Unidad 8
Puntos de luminacion 30
Puntos Bectricos 30
Red electrica Tablero 2
Transformada 1
Cometida (juego) 1
Fuente:Realizado por Autores de Tesis
ANEXO 9

Figura 5.2 Proceso del Orégano Seco

Este proceso puede |  OREGANO FRESCO ]
hacerse en forma B ) i
natural (al sol) o
aneles 8 are o b TR B
1 s de a entre
30 y40°C I '
: !

Este paso suele P Despalillado y Limpieza - ;
‘ ofectuarss con Une I e A _J ] Destilacién con
trilladora de cereales f g s

W So—

separar tallos y eSS, 32 :
g- Mezcla y Envasado |

adaptada para 4 ‘ Nt
sumidades florales de Envasado ]
hojas La limpieza e e eeed.
puede realizarse con _ v ¥ |
| zarandas de alambre OREGANO PARA MEZCLA DE i
o chapas perforadas CONSUMO FSPECIAS |
son cribas de 4mm, v
eliminandose asi los
restos de tallos. ESENCIADE

OREGANO

Fuente: (nustae Ecuador, 2013)



Plantacién de Orégano

Fuente: Hacienda

Elaborado por Autoras
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ANEXO 11

DISENO DE CUESTIONARIO

,/-" . ‘3-\'\
ESCUELA SUPERIOR POLITECNICA DEL LITORAL {\ FED é\}
- _ fu.-.. '/
FACULTAD DE ECONOMIA Y NEGOCIOS W
ENCUESTA
Buenas............. Mi nombre es............ somos estudiantes de la ESCUELA

SUPERIOR POLITECNICA DEL LITORAL (ESPOL) y estamos realizando un
sondeo de mercado para nuestro proyecto de tesis, la cual estd dirigida a conocer
cuiles son sus preferencias en el consumo de té

Nos dirigimos a usted dada la importancia que tiene para el estudio, aclaramos al
encuestado que la informacion que se proporcione sera totalmente confidencial y

anonima y se utilizara dnicamente para fines académicos

1.- Datos del Encuestado

1.- ;En qué zona de la ciudad vive?

a)Norte [ ] b) Sur [ ¢) Centro [
2.- ;Cuadl es su género?
a) Femenino [J b) masculino [

3.- ;Cual es su edad?
a)l15a24afios [ d)45a54afios [
b)25a30afios [ e) 55 o mas -
c)35a44afios [
4.- ; Cual es su nivel de educacion?
a) Primaria ] b) Secundaria [—_Ic) Superior e)otros [—]
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2.- preferencias del consumidor
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5.- ¢ Le gusta consumir té helados?
a)Si b) No[—] ¢) Porque

6.- ;Con que frecuencia consume té helado?

a) Diario [ b) Semanal ] c¢)Mensual ] d)Raravez ]

e) Nunca -

7.- {Cuando compra un té helado lo hace en?

a) Autoservicios [ b) Supermercados ] ¢) Tiendas 1

d) Farmacias [J e) Mercados ]

8.- ;Cuando usted adquiere un té helado generalmente qué tipo de envase elige?
a) Plastico [ b)Vidio [ c¢) Sobres ]
d) Tetra Pack

9.- ;Cudl es la marca de su preferencia cuando compra un té helado? (Némbrela)
10.- ;Cual es la caracteristica mas importante al momento de elegir el té?

a) Precio -3 b)Marca [—1 ¢) Sabor ]
d) Aroma [le) otros ;Cual?

11.- ;Cudndo esta con problemas de salud usted elige?
a) Medicamentos Quimicos [
b) Medicina Natural 1

11.- ;Conoce los beneficios medicinales del orégano?
a)Si
b) No [

*s1 su respuesta es si nombre 3 beneficios
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12.- ;Frecuentemente en qué medio de comunicaciéon ha observado o escuchado
publicidad sobre té helado?
a) Television [ b) Radio ¢)Prensa [
d) Internet [ e)Celular f)Otros [

12.- ;Cudl es el precio que paga, cuando adquiere un té helado de su preferencia
a) $0,65-$1,00
b) $1,00-$1,25
c) $1,25-$1,50

13.- ;Cual de estos nombres le pondria a un té helado de orégano?

1. Oregaté (Por qué?
2. Medicalte (Por qué?
3. Medilté JPor qué?

14.- ; Te gustaria consumir el té de orégano?
a)Si [ b)No [



