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RESUMEN

El presente proyesto esti basado en establecer la factibitidad de la producción,

elaboración y comercialización de un té helado a base de orégano para una empresa de

bebidas no alcohólicas en la ciudad de Guayaquil.

El té es una infusión de hojas de orégano que contiene muchos beneficios natumles,

primeramente mostraremos una breve inhoducción, estableceremos la problemática a

resolver, así como los distintos objetivos y el alcance del proyecto, hacemos una revisión

previa de literatura para podernos enfocar y guiar sobre las bebidas no alcohólicas, el

proceso, la distribución y la investigación de mercado, luego estableceremos la

metodología que vamos a utilizar en el desarrollo del proyecto: el estudio de mercado,

procesos, distnbucióq indicadores fin¿ncieros y diseño de cuestionario, con esto

determinaremos los procedimientos y reacciones.

En el capítulo cuatro determinamos el uso de orégano en la ciudad de Guayaquil, los

mercados objetivos, el tamaño de la muestra y finalmente hacemos las encuestas para

determinar los gustos y preferencias que tienen las personas; el siguiente capitulo estri

enfocado en los procesos de producción del té de orégano y la presentación comercial.

Luego establecemos una estrategia de análisis y selección de mercado con la combinación

del marketing mix (producto, precio, plaza y promoción). En el estudio técnico y legal,

tomaremos en cuenta la ubicación de la planta, maquinarias y mano de obra que se

necesitara para poner en marcha la empresa.

Finalmente se muestra el Análisis Financiero del proyecto tomando en cuenta los balances

elaborados, se expone la inversión necesaria para su producción, asi como los ingresos

proyectados, para luego determinar la rentabilidad del proyecto a través de la TIR y el

VAN, los cuales establecení los resultados de factibilidad del proyecto.

PALABRAS CLAVES:

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

This project is based on esfablishing 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 riatüal benefits, first show a brief

introduction, we set the problem to be solved, and the various objectives and scope ofthe

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 analltical stratery 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 ofthe plant, machinery and manpower that was needed to start the

business.

Finally, the frnancial 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.

I(EYWORDS:

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



CAPÍTT.]LO I
INTRODUCCIÓN

Ecuador se encuentra entre los 10 países de mayor biodiversidad del mundo y

gracias a esta característica 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-to-psises-mayor-diversid 2014).

En el mercado actual cuando se menciona té, existe una gmn mayoria de personas

que lo relacionan con la manzanilla, laurel, toronjil, anís, menta, etc. Aquellas plantas

medicinales, que a base de procesos de producción son transformadas, elaboradas y

distribuidas en pequeñas bolsitas en cuyo contenido esüi el molido de las plantas cuya

fusión con el agua! se la convierte en la bebida aromática medicinal denominada el té.

La tradición y costumbre nos conlleva a trabajar en un proyecto de gran magnitud

basándonos 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 inspiración 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 lcomo las hierbas, y su uso es un tema de acnnlidad en

el Ecuador, hay muchas razones para utilizarla porque existen tierras aptas para su

producción; la comercialización esta asegurada puesto que el mercado es amplio y para

ello hay que convertirlos en rentables. Un factor importante para el arálisis de factibilidad

de un té helado hecho a base de orégano es que la mayor parte de la población depende

de la medicina tradicional para cubrir sus necesidades diarias de salud.

I.1 ANTECEDENTES

El té es una de las plantas más conocidas del mundo, de hecho su cultivo está

ampliamente extendido por todas las zonas tropicales del planeta y es la segunda bebida

más consumida del mundo, solo detnis del agua. (www.directoalpaladar.com/...bebidaVprimero-

el-agua-2010).

1La medicina tradicional de acuerdo mn la (OMS) es s la suma de conocimientos, técnicas y práaicas
fundamentadas en las teorias, creencias y experiencias propias de diferentes culturas, y que se utilizan para
mantener la salud, tanto ffsica como mental. (es.wikipedia.orglwikiA4edicina_tradiciona)
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El orégano 2proviene de un ¿árbol pequeño de muy hermosa apariencia originariá de

una zona mediteminea; en las leyendas mitológicas se dice que "Afrodita, Diosa del Amor

y el romanticismo fue la que plantó 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 ¿ntigtiedad descubrieron sus beneficios medicinales los cuales se destacaba

que al masticar las hojas se lograba aliviar dolores reumáticos, de encías, indigestión y

hasta como supresor de la toS. (D¡. Atban ,Salu4 2009, piry.7).

El cultivo del orégano es relativamente fácil y se adapta muy bien a una gran

cantidad de climas, ambientes y posee una extraordiriaria capacidad de desarrollarse en

suelos poco fértiles y estaciones secas. (Muñoz Centeno, 2002, pitg. 274).

I.2 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

El proyecto consiste en desanollar la factibilidad para la elaboración

comercialización de un producto no existente en el mercado ecuatoriano, un té helado a

base de orégano. En este país 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 beneficiaría a personas que sufren problemas

digestivos, lo cual les ayudana para la estimulación biliar facilitando la realización de

procesos digestivos en el organismo, gracias al orégano.

Nuestro producto será elaborado, distribüdo y comercializado por una empresa

industrial líder en el mercado de bebidas no alcohólicas, inicialmente en el mercado local

y posteriormente nacional.

1.3 OBJETTVOS DEL PROYECTO

1.3.1 Objetivo General

Determinar la factibilidad cconómica para elaborar y comercializar un nuevo

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

2 El origanum vulgare L. es una planta de ¡a famil¡a lamiacacea que creca silveslre en Europe y que fue
introducida en el s¡glo XVl, procadente da Oriente M6d¡o.
El nombre Cientifico es Origanum vulgare 1., Sp. Pl. 590 (1973) (O. barcense Simonka¡, fermez. Fuzelek
X, 182 (1886); O creticum L. Sp. Pl. 5ES (1753)).
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1.3.2 Objetivos Específi cos

o Determinar la demanda actual de la utilización del oÉgano en el Ecuador.

o Realizar un estudio de mercado de la competencia y consumidor para

determinar la aceptación del producto.

¡ Determinar el costo de producción y el precio de nuestro producto.

o Determinar la viabilidad del proyecto a través de la realización de una

eficiente estimación de costos.

1.4 JUSTIFICACIÓN

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 metodológico, esta investigación estií generando la

elaboración de r¡n nuevo producto en el mercado para consumo externo, el cual no solo

saciará la sed como bebida refrescante sino también nos brinda¡á sus beneficios

medicinales. Este producto va dirigido j óvenes, adulto.

Profesionalmente pondremos en manifiesto los conocimientos adqüridos durante

la carera y permitini asentar las bases pa.ra otros estudios que sufan partiendo de la

problemática aquí especifi cada.

El proyecto se enfoca en el análisis de la información teórica y numérica necesaria

para lograr la aceptación y viabilidad de nuestro producto en el mercado local y así poder

maximizar las utilidades.
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I.5 ALCANCE DE ESTUDIO

RESULTADO

Figura 1.I Alcance de Estudio
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CAPÍTULO II
2,R[,VISIÓN DE LA LITERATURA

2.I INFOR}TACIÓN DE BEBIDAS

La bebida es cualquier liquido que se ingiere y aunque la bebida por excelencia es

el agua.

Figura 2.1 Clasificación de las Bebidas no Alcohólica
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AGUA

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

bebida de consumo, se presenta en dos categorías:

)> Agua carMnica o "seltz". Es transparente e incolor4 constituida exclusivamente

por agua y anhídrido carbónico.

)> Agua de soda. También es una bebida transparente e incolora, pero ademiís de

estar constituida por agua y anhídrido carbónico, presenta una dosis de

bicarbonato sódico.

Agua mineral natural: agua de origen subten¿fureo que brota de un manantial en uno o

varios puntos naturales o perforados.

Agua de manantial: agua de origen subterráneo que emerge espontáneanlente en la

superficie de la tierra.

Aguas potables preparadas: son aguas sometidas a tratamientos fisico-qümicos

(potabilización) y que cumplen los reqüsitos sanitarios exigidos para el consumo

público.

Aguas de consumo público envasadas: son aquellas aguas potables de consumo público,

envasadas coyunturalmente para distribución domiciliaria.

BEBIDAS REFRESCANTES

Definición: Son aquellas bebidas no fermentadas, carbónicas o no, preparadas con

agua potable o mineral, a las que se ha añadido uno o varios de los siguientes ingredientes:

zumos de frutas, extractos de fiutas o partes de plantas comestibles: frutas, tubérculos y

semillas disgregadas; esencias naturales, agentes aromáticos y swtancias sápidas;

edulcorantes naturales; dióxido de carbono; agua potable; agua mineral".

Clasificación de Iss bebidas refrescantes (CAE)

Aguas gaseadas: bebidas elaboradas exclusivamente con agr¡a potable y una cantidad

regulada de CO2.

Bebidas refrescantes de zumo de frutas: elaboradas con zumo de fruta (4 al l2o/o), agua

potable o mineral, azúcar 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 fantasía.

Bebidas de extractos: bebidas elaboradas a partir de extractos de la parte comestibie de

frutas, tubércrf os o semillas.
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Bebidas de frutos de tubérculos o de semillas disgregados: bebidas que contienen

frutos triturados en una proporción superior al 40lo siendo el resto de su composición igual

a las anteriores.

3otnas BEBITIAS REFRECANTES

Otras bebida¡ refresc¡ntes: Son las que se consumen con fines específicos 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 misión es la de compensar las

perdidas elevadaq de nutrientes antes o después de trabajos fisicos que aumentan la

sudoración.

Bebides enriquecidas y nutracéuticas (nutraceuticals): Son refrescos que se asemejan

organolépticamente a las anteriores, pero que contienen cantidades m¿{s 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 sanguíneo concreto,

etc.) según su propaganda comercial.

Bebidas energéticas" (enerry-drinlq power-drink): Son bebidas generalmente

gasificadas, compuestas básicamente por cafeína y glúcidos (De Rufino Rivas, 2012-2013)

ZI]MO DE FRUTAS

Zumo de fruta: "zumo obtenido de la fruta mediante procesos mecánicos, fermentable

pero sin fermentar, que tiene las características de olor, sabor y color tipicos de la fruta

de que procede".

Néctar de fruta: "productos no fermentados, pero fermentables, obtenidos mediante la

adición de agaa y azicares o jarabes, a los zumos de fruta, zumo de fruta concentrado, o

una mezcla de los anteriores y que observan las especificaciones señaladas"

BEBIDAS ESTIMULANTES:

Café, Té Y C¡cao: 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, teofi lina, teobromina).

sRel De Rufino tuvas, P. M. (2012-2013). Tipos de Bebidas. Obtenido de Tipo
dehttp ://wE'\¡/. unican. elt {RJrdonl1reV000 I 4790/hpbkiargftmcsjxxhsuggnzxmqxcdhlq/Beb idasN
oAJcoh%C3%B3licas.pdf



I

Té¡ El té es la infusión de hojasjóvenes y yemas sanas tratadas y desecadas de las distintas

especies del género botánico Thea (: Camelia; C. Sinensis).

Té verde: es el té preparado por desecación de las hojas a elevadas temperaturas

(inactivación enzimática), sin el proceso de fermentación, y que no haya sufrido

disminución alguna de sus principios activos.

Té negro: es el té convenientemente elaborado por fermentaciórL aunque conservando

sus mismos principios.

Té descafein¡do: es el té, verde o negro, desprovisto de la mayor parte de su cafeína.

Extracto solubte de té: es el producto, soluble en agua, obtrenido por parcial o total

evaporación de la infusión de té.

Té ¡romatizado: son tés definidos anteriormente a los que se les ha añadido sustancias

aromáticas autorizadas, plantas aromáticas o especias, que les comunican un aroma o

sabor característicos.

OTRAS BEBIDAS ESTIMULANTE§

Ilierba 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 cafeína (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 arbóreas de la

familia de las Sterculiaceae. Las más importantes son: Cola vera, C. Verticilata, C. Nitida

y C. Acuminata.

(Rivas,2012-2013)

2.2. PROCESOS DE FABRICACIÓN

Delinición: aEs un proceso industrial de operaciones unitarias necesarias para

modifrcar las características de las materias primas. Dichas características pueden ser de

naturaleza muy variada tales como la forma, la densidad, la resistencia, el tamaño o la

estética.

Asoc¡ac¡on Nacional de Beb¡das Refrescantes. (s.f.). Asociacion Nacional de Bebidas
Refrescantes. Obtenido de Fabricác¡ón e Ingredientes de Bebidas Gaseosas:
http:/^^rww.anber,cl/inicio/vanedad_prod_gaseosas. php

a REF



9

Para la obtención de un determinado producto seÉn necesarias multitud de

operaciones individuales de modo que, dependiendo de la escala de observación, puede

denominarse proceso taato al conjunto de operaciones desde la extracción de los recursos

naturales necesarios hasta la venta del producto como a las realizadas en un puesto de

trabajo con una determinada máquina./herramienta.

La producción, la transformación industrial, la distribución, la comercialización y

el consumo son las etapas del proceso productivo.

Fabric¿ción e Ingredientes de Bebid¡s G¡seosas

5Pam la elaboración de todas las bebidas gaseosas, se utilizan ingredientes y

aditivos pcrmitidos por el Reglamento Sanitario de los Alimentos (RSA). El agua cs

vtilizada y debidamente tratada a través de un proceso fisico y/o químicos a este jarabe

se le adiciona los saborizantes, acidulantes y preservantes dándole a la bebida

características especiales y diferenciadoras.

Esta mezcla es enviada por bombas a equipos dosificadores que la mezclan con

más agua y luego esta pasa al carbonatado donde se agrega el anhídrido carbónico que le

incorpora las burbujas necesarias para tener la sensación refrescante propia de las bebidas

gaseo§as.

Luego de todo este proceso de elaboración, las bebidas son envasadas en botellas

plásticas o de vidrio retomable o no retomable para luego ser transportadas hasta los

diferentes puntos de venta.

lmagen 2.2 de Bebidas Gaseosas

Fuente: Asoci¡cion N¡cional de Bebidas Refrescantes

!
II

I

? i
a

q
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Operaciones del Proceso de Elaboración de Bebidas no Alcohólicas

El proceso elaboración de bebidas no alcohólicas consiste básicamente en las

operaciones que se muesüan en el siguiente esquema

Figura 2.3 Proceso de Elaboración de Bebidas No Alcohólicas

AGUA TR,L'AOA

JARA6€ SIr.PtE

PREPARAcTói¡ DE
JARABE TEFTMIl{ADIO

JAR-ABE TERTI¡¡AOO

PROPORCIOñ¡AO<¡ Y
caFtBoraafaoo'

A-Ddl# d. lJdL

BEBIOA É'.VASAOA

El ca¡bonatado solo se aplica pa¡ú ls elaboración de bebidas gaseosas

Fuente:(C€rtro dc Promociór de Tegnologi¡s sosro¡iblcs (cpts), s.f.)

P Preparación del jarabe simple

Consiste en la mezcla del agua tratada y az'úcar dura¡te 30 minutos; luego de esto se lo

filtra utilizando tiena diatomea. Después del filtrado el jarabe se enfria con un

intercambiador de calor hasta una temperatura 20oC.

) Preparación del jarabe terminado

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

la formulación requerida, se procede a la agitación para obtener el jarabe terminado.

) Proporcionado y carbotr¡tado

Este procedimiento normalmente se efectua en un equipo denominado
*CARBOCOOLER' en el que se dosifica agua tratada y jarabe terminado según la

formula correspondiente a la bebida a elaborar, para que luego pase por un sistema de

enfriamiento y posterior inyección de gas carbónico. La bebida asi preparada pasa a la

rellenadora para ser envasada.

I

JAR-ABE SIUPLE
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F Env¡sado

Las bebidas se envasan en botellas retomables (de üdrio o pkástico retomable) y en

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

(Cent¡o de Promocion de Tegnologias soste¡ribles (cpts), s.f)

2.3 PROCE§OS DE DISTRIBUCIÓN

Es una herr¿mienta fundamental de ma¡keting que crea utilidades a los

consumidores y servicios a los productores. 6La distribución comercial pone en contacto

a productores y consumidores aumenta el valor del tiempo,

Tipos de Canales de Distribución

Tipos de canales de distribución del producto desde su fabricación hasta que

llega al consumidor final.

Figura 2.4 Canales De Distribución

El producto llega del fabr¡cante
d¡recto al consumidor final.

lntermediario ofrece al producto a

consum¡dor final.

Ex¡sten dos lntermed¡arios entre el

fabricante y el consumidor final.

Fuente:Realizado por Autores d€ T€§is

R€f. Ls Distribuciór Comerci¿l Y el Consünidor. (s.f,). ¿s Distribución Comercial

Formas de Distribución Comerci¡l

A través del tiempo ha venido evolucionando el comercio tradicional, por tal

motivo convivimos con múltiples forma de distribución, y sr¡s respectivas formas de

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

6 REF. La Distribucion Comerc¡alY el Consum¡dor. (s.f.). La Distribucion Comercial Y el Consumidor.
Obten¡do d6 La O¡stribuc¡on Comercial Y el Consumidor
http:/,r,ww.acliw€b.es/huamyre/archivo2.pdf

2.-CORTO

3..LARGO
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Figura 2.5 Formas de Distribución Comercial

Sin contacto Vending.

Mercadillos

------)

Con contacto -i

S¡n contacto Telemarketing, venta por

correo, venta a través de

televis¡ón, venta
-_+

Fuente:Realizado por Autore3 de T€§is

Hoy en dia, se susütuye el consumo cuantitativo por el cualilativo; la prioridad es

Ia calidad del producto, el ambiente del punto de venta y el entomo frente a los precios,

la evolución del avance hacia la apertura de nuevos establecimientos y poder adaptarse a

las diferentes ofertas para las distintas necesidades del consumidor actual.

(La Distribuoion Comercial Y el Consumidor).

2.4 II{YESTIGACIÓN DD, MERCADO

Definición:

"La investigación de mercados es la función que conecta al consumidor, al cliente y

al público con el vendedor mediante la informacíón, 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 desempeño del marketing y mejorar

su comprensión como un proceso" (Malhotr4 2008).

Otra Definición:

Se puede definir como la recopilación y el análisis de información, en 1o que respecta

al mundo de la empresa y del mercado, realizados de forma sistemática o expresa, para

poder tomar decisiones dentro del campo del marketing estratégico y operativo.

Se trat¿, en definitiva, de una potente henamienta, que debe permitir a la empresa

obtener la información necesaria para establecer las diferentes politicas, objetivos, planes

y estrategias m¿is adecuadas a sus intereses (Rafael,2012, Ég. 69).

Con Contacto Autoservic¡os, su permercados,

centros comerciales, outlets,

mercado, autoservicioCon

establecim¡ento

S¡n

establecimiento
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Figura 2.6 Proceso de la investigación de Mercado

FuentefRafacl, 2012, pá9. 74)
(Desarrollo de un Estudio de Mercodo)
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Fuente: (Rafrel,2012, pág. &a)
(Desar.ollo de un Estudio de Mercsdo)

Entrel':sta €ri

CL'ALJIATIII{S
Gn¡po d. dis¡§dn

lfuzs gúry¡

Entrú!'¡sta s€ru-€stnctr¡raCa

Ent*isfa pcrscul
(cúa ¿ ca¡a)

E¡trñasta telefqlic¿

Encuestá efrCLIA}ITEATT\1{S

P¿¡rel de inlomradores

Canpra firgida
(t rbr.ty CqVi\g)

Principales técnic¡s de recolección de información

Las técnicas cualitativas surgen como r¡na via de investigación complementaria.

Si el objetivo de la investigación cuantit¿tiva es clasificar, agrupar en categorías y medir

(en definitiva, describir la realidad), la ñnalidad de las tecnicas cualitativas es analizar el

estrato social, o sea" encontrar los «por qué» de esa realidad, o al menos marcamos las

tendencias.

Las técnicas cualitativas más difundidas son los grupos de discusión, denominadas

en determinadas ocasiones focus group y las entrevistas en profundidad. En ambos casos,

la recogida de información se traduce en la obtención y posterior análisis del diálogo libre

y espontáneo entre un reducido grupo de personas (gupo de discusión) o entrc el

entrevistador y el entrevistado (entreüsta en profundidad)

Las técnicas cuantitativas se basan en agrupar y medir a los individuos muestrales

en categorías, en función de variables preestablecidas, tales como pautas de consumo,

rasgos sociodemográficos, ejes lógicos de segmentación, etc.

Figura 2.7 Principales Tecnicas de Recolección de Información
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Objetivo del Estudio de Mercado

* Servir para tener una noción clara de la cantidad de consumidores que habrán 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 está dispuestos a obtenerlo.

* lndicar si las características y especificaciones del servicio o producto

corresponden a las que desea comprar el cliente. Nos diá igualmente qué tipo de

clientes son los interesados en nuestros bienes, lo cual servirá pa.ra orientar la

producción 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 razón justificada.

.!. Exponer los canales de distribución acostumbrados para el tipo de bien o servicio

que se desea colocar y cuál es su funcionamiento. (Economi a,2014)

Figura 2.8 Los Principales Componentes de un Estudio De Mercado

Fuente: (Ecolomis, 2014)
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Estudio de la oferta.

"La oferta se define comó la cantidad de bienes o sewicios que se ponen a la

disposición del público consumidor en determinadas cantidades, precio, tiempo y lugar

para que, en función de éstos, aquél los adquiera."

(Economía, 2004)

Es necesario conocer el mercado en que se quiera incursionar, puesto que se

necesita conocer a la competencia, las ca¡acterísticas de los productos y servicios que

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

referencia a la participación que tengan dentro del mercado, es decir la cantidad ofrecida,

que Mankiw define como *Cantidad de u¡ bien que los vendedores quieren y pueden

vender"

Estudio de la demanda.

"La demanda se define como la respuesta al conjunto de mercancías o servicios

ofrecidos a un cierto precio en un plaza determinada y que los consumidores cstán

dispuestos a adquirir, en esas circunstancias"

(Economía, 2004)

El conocimiento de la demanda es un punto importante dentro del estudio de

mercado, puesto que se puede estimar el número de personas que estiin dispuesto a

consumir o adquirir el producto o sewicio ofrecido con sus cafacterísticas y

especificaciones definidas determinando así la canüdad demandada, definida según

Mankiw Gregory como "Cantidad de un bien que los compradores quieren y pueden

comprar"
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CAPÍTT]LO III

3. METODOTOGiA

3.1 ESTUDIO Y ANÁLISIS DEL MERCADO

En esta etapa de la investigación 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 diseñó tomando en cuenta los siguient€s aspectos:

r' Calcular la extensión del mercado y determinar sus características.

{ A¡aliza¡ actitudes, reacciones y preferencias del consumidor(Precio, Plaza,

Promoción y Di stribución)

/ Indagar los canales de distribución/comercialización.
y' Evaluar la materia prima.

r' Determinar el precio del producto.

r' Análisis de la competencia.

3.2 ANÁLIilS DELPROCESO DE PRODUCCIÓN

Imagen 3.1 Proeeso del Té de Orégano

Fuerte:Realizado por Autores de Tesis

En el siguiente gráfico se puede visualizar cada uno de los procesos que sc van a

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

2l

1
5

1
I c4

w lqF I
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Existe una concordancia al momento de realizar los procesos paso a peso ya que

son importantes pa¡a dar un producto de calidad a nuest¡os futuros consumidores.

Figura 3.2 Pasos del Proceso del Té de Orégano

Füente:Rerliz¡do por Autorcs de Tesis

33 ANÁLISIS DE LA DISTRIBUCIÓN CODIERCIAL

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

el producto ofrece, la misión de la distríbución es: poner el producto a disposición del

consumidor final a un costo razonable.

Sistema de Ventas para la llistribucién Comercial

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

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

permite una mejor asigrración de los recursos.

|rlateria Prinrn
2.- i\ hnac enanr iento
de la Materia Pritra

t - Inspe'ccirin dt la

l kr ja de 0r'cgano

,1.- Lavado y
desinl'ección

Nlezcla dr
qrcdientesSecado

.!. llroceso tle Selladlr7.- Proceso de
Llelado y Etiquetado

i2.- Corsrulidorl-[)islribucion

TUGAR

ADECUADO

9.- Procesaclo
Empacado

10.-
Alnracenamiento

CANTIDAD

ADECUADA

MOMENTO

ADECUADO
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Hay diversos sistemas de vent¿s los cuales se fijan en la longitud de los canales

de distribución.

-Venta directa -->al consumidor o usuario Iinal

-Venta al por mayor-.¡comerciante mayorista--+cooperativas de consumo

centrales mayoristas para vender a los minoristas.

F'igura 3.4 Venta al Detall

Fuede:Rcsliz¡do por Autorc de T€sig

La distribucién oomercial tiene 3 fases en un proceso evolutivo.

.E Fase de [ntroducción.- la principal caracteristica es la baja competencia que

exista en el mercado.

* Fase de Con¡olidación.- apaxecen nuevos competidores y se dificulta Ia lucha

para la estabilidad en el mercado del producto.

* Fase de Madürsz.- se muestra al sector mucho más sólido.

3.4 ANÁLIS$ DE FACTIBILIDAI)

En el estudio de factibilidad analiza con detalle un proyecto de inversión, en el

cual se muestra el diseño comercial, tecnico, económico y legal de una empresa. Este

nos permite asegurarnos si el proyecto será rentable o no y si contribuye a la protección

o ¡estauración de los recursos naturales y ambientales.

DETALLISTAS CON

SEDE

Venta cON establecimiento
INDEPENDIENTES

Ventá SIN establecimiento
INTERN ET.TELEVENTA.VENTA

DE PUERTA A PUERTA.

sUPERMERCADOS

Vehta ambulante
MERCADILTOS.VENTA

CALLE'ERA

DETALLISTAS SIN

SEDE
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En el estudio realizado se demostrarán diversos aspectos tales como el aruilisis de

la empresa, demanda del proyecto, y estados financieros.

Flujo De Caja.- Genera inform¿ción sobre los ingresos y egresos de efectivos en

un periodo determinado. Es un estado ñnanciero dirui¡nico y acumulativo que evalúa la

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

INDTCADORES FINANCTEROS DE RENTABILIDAD

TValor Actual Neto (VAN).- Evalúa los valores monetarios, con una tecnica

compleja para la preparación 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.

VRN: I V
GITr-

ta

10

r-1

Tasa Interna de Retorno (TIR).- Evalúa la rentabilidad de un proyecto. Utiliza

una técnica de evaluación de presupuesto de capital y se calcula con la tasa de descuento

que hará que el valor presente del flujo de caja de las operaciones sea igual al desembolso

inicial neto de caja

VPlY: ER,
-o(I -ri)'

Fuentes: (Económica 20 14)

Periodo de recuperación de l¡ Inversión( PRI).- Medirá en cuiínto tiempo se recupera

la inversión Se calcula al encontrar la tasa de descuento la cual haní que el valor presente

del flujo de caja sea igual al desembolso inicial neto.

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

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

entradas de efectivo en la Invent¿rio lnicial.

3.5. COLECCIÓN DE DATOS

Diseño de Cuestionarios

Este es un instrumento de capacitación que present¿ preguntas o enunciados

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

senín el objeto de estudio en la participación del mercado.

B'igura 3.4 Diseño de Cuestionario

t-

¿El¡ qrÉ mn¡ de l¡ ciud¡d vlve?

¿C'üúI é3 rü ÉDero?

¿Cuil er úo ed¡d?

¿CüÁl cr ru ¡rivel de.ducsc¡ón?

Iñ,estigar sl perfil del cmslu¡¡idor con rEsp€cto a sus

3€glrentsció¡ dersoeráñc¿, ge rátic€ y pict%rálco.
sEcMEIsrACró¡{

¿Lc gu3tr crn!ürnir té hel¡do¡?

Analizar la prefereocü del corisrEnidor tente ¡l producto

pam conocer los rúrgenes dE ac€pkció¡ en este tipo de

b€bidas

¿STTJDIO Dtr

}If,RCAIX)

¿Con que l¡.cr¡Énc¡! coru¡Es nó

hchdo?

Csrocefl¡s pr€fcrBrciss dé oorpr¡ p¡m tffnár en cul,ota el

sk¡c.li de invltÍ¡Iio y la rotaoiótr del produotq €¡¡ los

difcrEntes pu¡rto6 de veata

I|'i\'U\T/\RIo

DISTRIBT:CTÓN1.
¿Cuándo codrpr¡ t¡n úé he¡do lo

h¡ce e¡¡?

Estudi¡r 106 posibles camles de mmeaoiálizeción part

vE¡dcr nu€stro produao, cxm la 6¡Blidsd de dis€ñar

negociacioter eshstégic¡s o ¡üanzas cornercialeq q¡,¡e

pefmitan obtñsr relasiorcs durEder¿s oor¡ nue¡rtros

dislribuidores.

j ¿Cüindo urted ¡dquleE u¡ le hebdo

ter¡errll[ent€ qr¡e tipo de env¡.. elige

Eloft¡a¡ $é tipo do r¡aleris Fima, ñaieriáles etc., puedeo

lEsullar más rsr¡t¡bles €ri el pro§eso d€ tht¡icación del

poducto. Adarris se cotrooe lü iDclinaciones de ]os

posibles clients cori respeoro el empeque, dis€flo y colors

del producto.

PRoDricc'tóN Y

]\IATDRIA PRIMA

6.-

¿Cui¡ ea l¡ ñ¡rca de ¡ü prrfc¡l.nc¡rr

cl¡¡rdo coñpr¡ ur úé hcl¡do?

(NóEbrtl¡)

In!'estigá¡ si el prodr¡oto puede competir con lG que existeD

€r el mercado y que g('26¡ de cornl)fsdorcs que so! feles á

r¡rú mr¡Ea , t&bién per¡¡itirá ccooocr l¡aci¡ dóode debe¡

dirigirse tas €E¿teei¡s dc cúnercüliación y publicidad

pdr¿ pefÚl¿neccr e! e[ mercado

PT]ALICIDAD'I

MARIif,l U,¡G

7

¿Cu¡il c¡ l¡ c¡r¡cferírtlcs má¡

impoñ.nte ¡l mo¡¡cnto de eleglr el

te?

f.Ddaeaar la caracr€rlsü.s rrái relerrnt€ que exige e¡

cc¡rsr¡ni¡lor al Erooe¡to de el€aü una bebida & su

prefereaci!-

PRoDÜCÍ;IÓN Y

M.IT¡JRIA ?nlMA

¿Cüsndo eitr con pmhkm¡i de

r¡hd u6ted eligc?

Cmoa€r la c,ord$cta del cmsumidor cuáJÉo se presc¡tan e¡

su org¡DisEo probloúas de sslüd, esto perrnitíá ac€rcamo.§

lsTuDto D[
MERCADO

ln^l I
?RI]GI INTA PROPOSITO/()Elf,',l M IIiDÍCAIX)R

l.-

i
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Fuente:Realizado por Autores de Tesis

r¡rás a sr¡s iaolinaciones d€ acrptási&r co¡ ¡eferede a la

medicina natuIal.

¿Coroce lor bercñcior med¡cir¡der

dcl oÉgúo?

Indagar el cor¡ocirr¡ieEto d4 los consurnidores refere es a

los bercñcios $¡e le brirdani el p¡odl¡ctq de tal m¡¡¡era qr¡e

se coEüeftan cr ralces agregados ps¡¡ la etspa de

intoducció[ ! posiciooámicnto eri el m€rcado

I§NTDIO Df,

I\IERCAIX)

I l',l.-

¿Frccuenlcñ€nte en qué med¡o d€

comuDic¡cún h¡ obr¿r_r'¡do o

cacuch¡do publicid¡d .obre té

hehdo?

Ev¡lusr qlé meli¡)s ds coúuicación nos pueden resultar

rtás mt¡bles par¿ difundir y corDerci¿lizrr el producto. ya

qrc eo alguras ocasiones oosteu pl¡de{¡tüeúlos eraóneos

de la pubücidad e¡ el nlcrcado, ocasioúsEdo pérdidas

fi¡slrcier.¿s a ¡¿ cornpañía.

PI1BLICIDAD \'
IlfARI{f,TING

I t.-

J,CulG3 el prcclo qüe p¡ga, cu¡ndo

¡dqu¡rc un ie hel¡do de !ü

prcfc¡trcl¡

A¡6lizar el efecto d€l precio frente al Fder adquisitivo del

posible con:urnidor, con esto podrcños soñFa¡ar los costos

!s produccién y llegar s utr lu¡lo de equilibrio ent¡e el

prrcio y las carecteristioss del produoto.

COSTOS Df,

PRODUC]CIÓN

t2.-
¿Cuál dc c¡1o3 nombrcr le pondri. ¡

u¡l té hal¡do d€ oreg¡¡o?

hvestigar la coriduota dc nugslfos poeibles cor¡smidorÉs

para que nos ayude a escoge' r¡r¡ trú¡¡bre qué lc ae¿ de lácil

aecordación y s€ lo ssocie coa los beoeficim que le tri¡d¿

el Froduoto, cusndo §3 encuerit¡e €f¡ cu¡lquier punto de

ESTI¡DIODf,

TIERCADO

1t.-
¿k gult¡rí¡ corEuDir cl ta de

orÉ8rno?

Co¡¡ocer si a lc posibles co¡su¡rüdo¡es les g¡¡starfa!

sdquirü ests or¡eva bebida y leriñcsr si tetrdrá ac€ptaoiótr

cua¡do salga sl meroado y oorDpetir co¡l l¿ $riedad de té

qu€ ya existe on el mismo.

ESTI;DIO DE

lltBRC,lD{)-

Rf,)ITABILIDAI)

I
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CAPITULO ry
4.I DEFINICIÓN DE LOS OBJETIVOS DEL ESTUDIO DE MERCADO

Analizar la utilización del orégano en el Ecuador.

La producción en el Ecuador del orégano es minima hay pequeñas huertas a las

cuales se adecúan para hacer el sembrío de la planta pero logra cub¡ir la demanda interna.

En la costa hay pequeños productores como en el cantón Daule, el cual se encarga de

distribuir a supermercados y tiendas que s€ encuentran dentro de la provincia.

El principal motivo por el cual tiene una baja comercialización es por la falta de

conocimiento de los grandes beneficios y una mejora en la calidad de vida. La población

ecuatoriana en un 807o depende de la medicina natural que proviene de las plantas

medicinales además la búsqueda 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 antigüedad

utilizaban el orégano como recetas caceras para los cólicos estomacales y menstruales.

Se lo utiliza frecuentemente como condimento para las comidas por su agradable sabor

y aroma, se resalta su utilización por las cadenas de comidas rápidas.

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 segmentación del mercado.

-Propiedades antioxidantes

-Propiedades antibióticas

-Propiedades anti fungicidas

-Propiedades anti espasmódicas

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

Guayaquil:
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r' SEXO: FEMENINO-MASCULINO

/ SERTORGEOGRAFICO: SUR-NORTE

/ MVEL SOCIECONOMICO: MEDIGMEDIO ALTO

r' EDUCACION: SECUNDARIO -§UPERIOR

Planteamiento de hipótesis de la investigación de merc¡do

La investigación 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 parámetros que se detallan a continuación:

o Investigación del consumidor: el objetivo principal es identificar a los

consumidores, con respecto a sus preferencias, hábitos de compra, economia y

conocer su reacción frente a un producto nuevo en el mercado que puede

convertirse o no en un aliado para su desarrollo.

o Investigación 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 permitirá al fabricante fortalecer en las debilidades

del competidor. Además es importante investigar si nuestro producto es similar o

idéntico al que se pretenda competir.

o Investigación Económicar la sociedad ecuatoriana constantemente está

cambiando, por lo tanto se debe conocer la situación económica de [a industria

que va a servir para analizar si se elabora un producto técnico o si esüi preparado

para afrontar cambios económicos para un futuro, pues será un termómetro para

medir dificultades antes de invertir cantidades grandes o fuertes de dinero en el

desanollo y permanecía del té de orégano.

o Efecto del Precio: finalmente es eüdente que hay que investigar el efecto del

precio y qué participación 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

características del producto que debeftin ir relacionadas a las posibilidades

económicas del consumidor, pues puede que por el precio el consumidor no se

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

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

saber qué es lo que está pensando, sino que aludarnos a comprender las consecuencias,

alertas o indicadores con lo que nos podríamos encontmr para elaborar planes de acción,

los conectivos y aj ustes que sean necesarios para el lanzamiento y su permanencia en el

mercado.

Es por esta razón que se ha escogido una Investigación Externa.- La que permitirá

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

organización, con el único objetivo de iniciar un contacto personal con los posibles

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

gestión como:

o ldentificar el problema que se debe estudiar, pues ayudará a métodos, técnicas que

debería legir para reflexionar sobre los resultados y hacer énfasis en lo que

deberi,n trabajar.

. Con los resultados de las investigaciones se permitiÉ evaluar el problema a fondo,

pues les permitirá llegar a la conclusión de que es algo muy distinto de lo que

habían supuesto. Con este pretenderemos que el estudio de investigación, se

examinen desde todos los ángulos.

¡ Como investigadores debe comprender el lado positivo del problema, clasificando

qué es lo que debemos conocer de lo que verdaderamente nos será útil, pues es

imposible resolver demasiados casos en un estudio.

r lnversión para analizar el mercado con sondeos de opiniones que se desarrollen a

mediano y largo plazo para medir los indices de satisfacción.

. Presupuesto destinado a la publicidad representativa para campañas publicitarias.

¡ Finalmente en esta fase de preparación se determina el éxito de la investigación

para conocer otros negocios de técnica comercial.

UÉTONO DEL ESTUDIO

Uno de los métodos más utilizados en diferentes países de América Latina es el:

Estudio de opinión: con el que se determinó realizar una encuesta por entrevista

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

reacciones, comportamientos de los clientes potenciales, además ayudará a obtener una
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información miás cercana a Ia realidad del mercado en la etapa de investigación

obteniendo las siguientes ventajas:

. Poder conocer su posición económica, edad etc.

. Control a los entrevistados

¡ Elaborar cuestionarios mis amplios con la finalidad de investigar el problema en

una sola entrevista

. Facilita las respuestas reduciéndolas al mínimo.

Tamaño de l¡ Muestre

Población y muestra

Partimos de la ciudad de Guayaqül con una población 2560.501 de habitantes.

INEc(lnstituto nacional de estadísticas y censos)

Muestra

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

Form ula:

PON
N=

e2

(N- 1) -
+PQ

n:tamaño de muestra

Plrobabilidad de éxito:0. 5

Q-lrobabilidad de fracaso :1-P=0.5

PQ:constante de la varianza poblacional (0.25)

N:Tamaño de la población

e: error m¡iximo admisible(al 5%)

k: Coeficiente de la corrección del eno (1.96)

N=
640125,25

1666 55

N: 384 encuestas

La fórmula indica un total de 384 encuestas a la población objetivo
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4.4 ANÁLISrc DE RESULTAIX) DEL ESTUDIO DO MERCADO

l.- Datos del Encuestado

Grafico 4.1 Resultado de la encuesta segmentación Año 2014

éEn qué zona de la ciudad vive?

r Norte I Sur { Centro

Füente:Re¡li?¡do por Autores de T€sis

De 384 encuestados el 49% reside en el sector Norte, siguiendo 27Vo del sector

sur y por rdtimo el 24% del sector centro, lo cual indica que nuestros consumidores

pertenecen a Ia clase media

Grafico 4.2 Resultado de la encuesta segmentación Año 2014

iCuál es su género?
. Femen¡no . Masculino

FuetrteiRedizsdo por Autores de Tesis

De 384 encuestados el 5l% son del género masculino siguiendo el 49o/o género

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

Centro
24%

49% femeñino51% m¡sculino
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Grafico 4.3 Resultado de la encuesta Segmentación Año

éCual es su edad?

I 15a 20 años

I45.50 años

r 25a 3{, años

¡55omás
I 35a rl{) años

Fuente:Ref,lizsdo por Aütores de Tesis

EI 33% de los encuestados están dentro del rango de edades del5 a 20años, y el

31% están dentro del rango de 25 a 30 años, se hace referencia que en el 2% va desde 55

años o más.

Grafico 4.4 Resultado de la encuesta Segmentación Año 2014

iCuál es su n¡vel de educación?

I Pr¡maria

¡ Secundar¡a

¡ Super¡or

a Otro6

Fuentc:Realizado por Autores dc Tesis

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

que tiene nivel secundario, un 40á tiene nivel primario y en un 2Vo oÍos estudios.

Pr¡maria
404

Otros
2%

J;;";;;t
I ts"t"lG;i"¡

lsszi

26*

!3%

3t%
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2.-Preferencias de Consumo

Grafico 4.5 Resultado de la encuest¿ Estudio de Mercado Año 20t4

rSl

rNO

Fueot€:Rcaliz&do por Autores de Tesi§

En un 99o/o de los encuestados le gusta consumir te helados a diferencia de otr¿s

bebidas.

Grafico 4.6 Resultado de la encuesta Invenfario Año 2014

iCon que frecuencia consume té helado?

40?6

3516

3A%

25X
20,{

15%

LM
5%

o% I
Diaflg srmanal M€nsua¡ R¡r. yrz f{ünc¡

FucntelRealizado por Autorcs de Ter¡s

De 3M encuestados resaltamos que el 3ó% consume te helado semanal;un 260á

lo consume diario y en un mínimo porcentaje que nunca lo consume-

ite gusta consumir té helados?

I

I',¡o r%

Fr*o

26%

x6óA

24%
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Grafico 4.7 Resultado de la encuesta Distribución Año 2014

i.Cuándo compra un té helado lo hace en?

! Autoservic¡os ¡ Supermercados a T¡endas I Farmac¡as r Mercados

Fuente:Realizado por Autores de Tesis

De 384 encuestados el 39o/o hace referencia que compm té helado en los

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

Grafico 4.8 Rcsultado de la etrcuesta Producción/Mat. Prima Año 2014

éCuándo usted adquiere un té helado geneñ¡lmente
qué t¡po de envase elige?

* P¡.st¡co r Vidrio * §obre5 ,,-Trtra Pack

Fuente:Realizsdo por Autores de Tesis

Bajo esta encuesta el 560A de los encuestados prefieren envase de plástico y un

26o/o prefrere envase de üdrio, esta sería la presentación ideal para que nuestro té de

orégano salga al mercado.

F--

Fd
l;"

ldm#

7% tt%

@@
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Gralico 4.9 Resultado de la encuest¡ Competidores Año 2014

éCual es la marca de su preferenc¡a cuando compra
un te helado?

FUZE TE NESTTA ICE fE

Fuente:Realizado por Autorcs de Tesis

El 51% de nuestros encuest¿dos prefieren el FuzeTe por lo tanto es nuestro

competidor príncipal dejando en un 477o al Nestea.

Grafico 4.10 Resultado de Ia encuesta Características Año 2014

éCuál es la característ¡ca más ¡mportante al momento
de elegir e! té?

r Prrdo r Marca .i Saboor ¡/ A¡qra

Fuente;Realizado por Autores de Tesis

Los encuestados manifiestan que la característica mris importante es el precio con

un 50%, luego con un 270á consideran el sabor.

l'u'-
ñEsrril
lnNl t"'h"l

gÁ

27%

[1x',:'

lrr.
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Grafico 4.11 Resultado de la encuesta Estudio de Mercado Año 20.14

éCuándo esta con problemas de salud usted elige
Medicamentos?

Medicamentos quimiaos Medi.¡na Natural

Fuente:Re{lizldo por Autores de Tesis

Los encuestados manifiestan que para ellos los medicamentos quírnicos son

satisfactorios en m 79oA, en cambio el 21o/o de los encuestados prefieren la medicina

natural.

Grafico 4.12 Resultado de la encuesta Estudio de Mercado Año 2014

éConoce los beneficios medicinales del orégano?

st NO

Fuente:Realizado por Autores de Tesis

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

orégano, y seguido de vn 44Vo saben sus beneficios medicinales.

Medi€ina Natural
21%

Med¡camentos

Quimicos
79%
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Gráfico 4.I3 Resultado de la encuesta Publicidad Año 2014

¿Frecuentemente en qué medio de comunicación ha observado o
escuchado publ¡c¡dad sobre té helado?

r fel€vlsló¡ ¡ Radlo , Prensa : lnternet rc€luhr

Füentt;Rc¡lizado por Autores de Tesis

Los encuestados en un 35% han observado publicidad en televisión este es el

mayor espacio publicitario para sacar nuestro nuevo producto, seguido en un 30% de la

prensa escrita.

Grafico 4.I4 Resultado de la encuesta Producción Año 2014

¿Cuál es el prec¡o que paga, cuando adqulere un té helado de su
prefefencia?

$ 1.25- 1.50

1,00- 1,25 S0.65-l,oo

Fuente:Realizado Dor Aütorcs de Tesis

En un 60% por parte de los encuest¿dos cuando adquieren un té helado pagan

entre S0,65-$ 1,00, un 260/0 pagan entre $1,00-$125 los cuales se destinan para la compra

del producto.

m
@ 1",,

Ft@

lñ
l-nd t*il
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Gráfico 4.15 Resultado de la encuesta Estudio de Mercedo Año 2014

éCuál de estos nombres Ie pondría a un té
helado de orégano?

rorEgaté r M€dlcahc . Mldihe

Fuente:Re¡li7ádo por Autor6 de Tesis

Los encuestados indican que le gustaría que se llamara OREGATÉ en un 847o

ellos comentan que relacionan el nombre con salud y con una bebida nalural que no tiene

efectos nocivos a nuesfo organismo.

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

éTe gustaria consumir el te de
oregano?

Fuente:Realü{do por Autores de Tesi§

Los encuestados en un 99oá están dispuestos a consumir el té de orégano y l7o no lo

esta por lo tanto hay mucha aceptación para este nuevo producto.

l*
10%

84%

lil

t¡tr
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4.5 Conclusión de la etapa Investigativa mercado al cual se pretende ingresar el

nuevo producto, mediante las encuestas que han sido tabuladas y así responder a las

hipotesis establecidas.

Los factores determinantes de la demanda se caracteriza demográficamente en un

49o/o de los futuros consumidores que residen en la parte norte de la ciudad de

Guayaquil; estos tienen una renta personal disponible para adqürir el producto sin dejar

de lado sus diferentes estilos de vida de tener una bebida refrescante a cualquier hora

del día.

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 sería un punto viable para la distribución del té de orégano. Las caracteristica más

relevantes a la hora de comprar es el precio según el 507o los encuestados es el precio.

Dentro del análisis el pnncipal competidor es el FUZE TE de la compañía Coca

Cola con un 5l%, seguido del NESTEA de la compañia Nestlé, en un 4770. Estos están

ampliamente posicionados en el mercado por su larga trayectoria y diversificación de

productos que ofrecen.

Los Guayaquileños en un 79%o deciden acogerse a los beneficios de medicina

química, 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 público las dive¡sas características que contiene el orégano. Adem¿is, un 44%

de los encuestados manifiestan saber sus beneficios.

Los Guayaquileños en un 99o/o estÁ¡ dispuestos a degustar de una bebida con altos

beneficios naturales que ofrece el orégano.
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4.4.1 F.O.D.A

Figura 4.1 FODA

FOR'I'

OPORTUNIDADES

ii

AMENAZAS

Fuente:Reilizado por Autores de Tesis

a

a

L Demanda que favorece en el mercado.

Producto innovador.

r Proveedores con materia prima de bajo

precio.

o Aumentar la producción a nivel local.

. Aumento de la M.O.D. (mano de obra

directa generación de empleo.

. Atrasos en eltiempo de entrega.

¡ Bajo conocim¡ento técnico

maquinarias

en

o Competencia que se dirija a los canales de

distribución.

. Leyes y dispos¡c¡ones gubernamentales
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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

ftlvel de
lnnovaclón

Mercado
Potenc¡al

Conodmlento
Tácn¡co

Cap¡tal
lnversión

venta y
elaboracion
de te de
oregano

MEDIO MEDIO ALTO $5 18.2s7,69

Fuente:Reslizsdo por Autores de Tesis

El nivel de innovación es medio debido a que en el mercado ya existe la venta de te helado

a diferencia de un té de orégano.

4.5.1 Merc¡doProveedor

El principal proveedor es Abel Troya García, quien dispone de la materia prima

que se va a necesitar para la elaboración del te de orégano.

El diseño gnifico y publicitario está a cargo de la empresa DUOPRINT S.A.

4.5.2 Merc¡doCompetidor

Los más grandes competidores son -FUZE TE - NESTEA

4.5.3 MercadoConsumidor

El té de orégano va a estar dirigido ajóvenes y adultos que estiin dentro de los 15 a

50 años, dentro de las encuestas realizadas se maniliestan las edades ya expuestas, por

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

I
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CAPITULOV

5. ANÁLIS§ DEL PR(rcESO DE PRODTICCIÓN

Definición:

Un proceso de producción es u¡ sistema de acciones que se encuentran

interrelacionad¡s de forma diruár¡nica y que se orientan a la transformación de ciertos

elementos. De esta maner¿, 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, estrín destinados a la venta al consumidor o mayorista.

(Poduccion, 2008-20 14)

5.1 DESCRIPCIÓN DEL PRODUCTO

Las plantas de Orégano son pequeños arbustos perennes difusos de 40 cm a 1.5

m de altura, caducifolios, de hojas simples de color verde certtzo 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 cams y su longitud es de hasta 4

centimetros. Los cálices 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, es ¿margo.

(w4.siap.sagarpa.gob.mx/AppEstado,MonografiaVEspeciaJOregsno.htm, 2005)

Imagen 5,1 Descripción del Producto Hojas de Orégeno

\
(

ñtt/

Fuente: (rustae Ecuador, 20ll)
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Bcils: Pl4r!¿e

Diüsión: Magnolioohlta

e1ase. Magnoliopsida

Od§o: Lamiales

Familia: Lamiace¿e

Subfamilia: Nepetoideae

Tribu: Mqrlheac

Género: Origanum

Especie: O. wlgare
L t'153

Fucnte: (Topjabot" 2004)

Fucnte: CC-PDMafk, Oñganum vulgare, PD O

Uso y Bene{icio del Orégano

El oÉgano se lo ha utilizado desde la edad media en la región Mediterranea y fue

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

alegrías de las montañas. Se lo utiliza como condimento por su agradable aroma para

darle sabor a la comida y como un produclo medicinal para alivia¡ dolores.

Entre sus beneficios ayuda a eliminar gases, sirve para la circulación sanguínea,

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

oído y el aparato respiratorio.

Imagen 5.2de Ia Planta de Orégano y su Característica Científica

-8,

o

n
J,\

I



5.2 PRocEso DE PRoDUccrón¡ o¡ rE

Figura 5.3 Proceso de Producción de Té

Fuente:Redizado por Aulores de Tcsi§

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

realízar pra llevar a cabo la elaboración del té de orégano.

Existe una concordancia al momenlo de realizar los procesos paso a p¿¡so ya que

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

a
?rocaro ot r,(t¡¡oo

ór r¡Yltr,r D]il
taoc¡to atrr¡lo

at¡a¡lroaaacr oa
aaoat!nlttt¡

rl¡tl(cro¡ !É xoJA iii!a oaaa¡s

r¡v oo Y
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Procesos

Figura 5.4 Proceso

1 2 I

W
qFtr

73 5 s4l

Fuente:Realü¡do por Autores de Tesis

Figura 5.5 Proceso de Producción de Te

--»

-->

-> _->

2.- ¡\lnmcenamienlo
de la lrlateria Prima

1 .- r.alcria Prima .i. - Inspece-ion de Ia
Hoja de Orégano

4 - L-avado r
de,sint'eccirirr

6 - \lezcla dt
lr!rsdicntcs- Secado

8. P¡oceso de Scllado7 - Proceso de Llenado
t'Etiquetadc,

9 - P¡ocesado
Frnpacado

12.- Consumidor
10.- Alnraccna¡niento I l.-Dist¡ibr¡cii¡n

Fwntc:Reslizrdo por Autores de Tesis

r
tr
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Figura 5.4 Proceso de produccién de la materia prima del té de orégano

Fuente:Realizado por Autores de Tesis

Pfoc6o de Elecoitn de lo!
i¡rErrdbtthE a utllizar

Enlriami€nto

Alm¿cenamieito Ternporol

k¡¡pecc¡ón d. l.
Hois

Prsceso de túerla de ltg
i$rld¡.nter ( ¡gu¿,b k¡ia do té,

orrgáno)

Lbvarlo al vrpor

Procoro de CalsBtamiedo

ll€nado, Erñp.qué y So¡¡edo
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Proceso de elaboración del té de orégano '.fr?
Recepción e inspeccién de la hoja: Se reciben las hojas de orégano en la planta un

gn¡po de trabajadores las inspeccionan para elegir las más opimas y seguir el proceso.

Imagen 5.5 del Proceso de Recepción e inspección de la hoja de Orégano

Fucnte: (t¡ringr .net, 2012)

Lavado y desinfectado: Una vez que se seleccionan las hojas óptimas para el uso, se las

lava con vapor de agua para eliminar l¿s 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

Fuenle: (t¡ritrgr.net, 2012)
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Proceso de secado de las hojas de orégano: Las hojas son secadas adecuadamente por

una bandeja deshidratadora maqüna de secado.

Imagen 5.7 del proceso de secado de las hojas de orégano

((

Fuente: (§handong Adasen Trade Co.,2Ol0)

Proceso de ingredientes a utilizar:Para preparar el te 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 azúar morena y unas gotitas de limón para darle algo de

gusto.

Imagen 5.8 del Proceso de ingredientes a utilizar

Fuente: (rustae Ecusdor, 20ll)
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Proceso de mezcla de los ingredientcs, al vapor y calentamiento: Hervimos el agua,

ponemos la hojas procesada de oregano, rmas gotas de limón y luego la azúcar se mezcla

y queda elaborado el té de orégano.

Imagen 5.9 Proceso de Mezcla de t,os Ingredientes

Fuente: (Associntion, Teiwen 'Iurnkey Project, 2013)

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

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

Imagen 5,10 del Proceso de Llenado del Té de Oregano

Fuente: (bussiness, edicom connecting, 2013)
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Proceso de sellado y empaque: Luego de que la máquina suministre el líquido en la

botella de plástico prosigue a sellarla para que el contenido no salga de la botella.

Lo siguiente es poner la etiqueta con sus respectivos datos de información y luego

empaquetar.

Imagen 5.11 del proceso de sellado

Fuente: (bussines¡ cdicom connectilg, 2013)

Imagen 5.I2 de proceso de etiqueta y empaque

rE¡¿$'*dF*§üq
E N. lr

i.! c

t: tP?lW
.dG

[.r
fY u{.1'
*ft

1'

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 almacen¡miento

Fuente: (bussiners, edicon connecting 2013)

Ingredientes del té de orégano

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

Figura 5.l4Ingredientes y elaboración del té de orégano

--->

r
->

Fr¡erte:Res¡izado por Autores de Tesis

i>)L

Linón: un¡c gotitar para ütlc
gülo,

€n L Gstuf¡ lna olla con rgur y
dejemos que hierva.

saicar rDoren¡ d guito, el te d€
oréB¡no y €3t! llsto psra cervir¡e,

I

se colocs
se t{pa hrst¡ que
color natur¡l

gotitas de

Agua

Azúc¡r Moreo¡:
salud*ble que le
Blartc¡,

cs rná§
¡r,úct¡ Prcpeürión Crsera
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53 PRESENTACIÓN COMERCIAL

Producto

1) Descripción:

Té natural abase de hoja de orégano

2) Clasilicación del Producto :

. Producto Tangible ( materia prima transformada y elaborada en producto final)

. Producto Perecible ( Registro sanitario)

o Producto de Consumo

3) Presentsción Y Empaque:

La presentación del producto será en botellas de plástico de 500 c¡13, el cual

detallará los beneficios del consumo del te de orégano, la tabla nutricional, la fecba de

elaboración y expiración, el PVP(precio de venta al público) y el número de registro

sanitario.

El producto vendrá en paquetes de 4x6 botellas, en su total serán 24 boGllas

plásücas que contendrá el paqüete y que podnín ser vendidas por unidad.

Imagen 5.15 dc prescntación y empaque

§

il]il
EtrÉ

'--

**rfrr
|l:D?l
Eryé

.-

[&
:,*,

Fuente:Realizado por Autores de Tesis

4) Sabores:

El té de Orégano tendrá un solo sabor para degustar que es el Orégano Natural

con unas pequeñas gotas de limón para darle gusto.

5) Construcción de Ia Marca

. Nombre: OREGATÉ

. Slogan: Una Bebida sana y Natural

l,-?l
¡OrcwüE¡I
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Etiqueta: Contendrá colores llamativos como el verde, café claro y blanco que

representa la hoja de orégano con un toque de limón.

La etíqueta vendrá con semaforización, registro sanitario, P.V.P, Información

nutricional, ingredientes y el diseño de la etiqueta.

Imagen 5.16 Etiqueta del Producto

cotit. HIo
550 rl

I

Fue[te:R€tr-lizado por Autores dc T€sis
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CAPÍTI-ILO VI

6. ESTRATEGIA DE ME,RCADO

6.1. Objetivo:

Establecer una estrategia de mercado que abarca el análisis y selección de

mercado y la combinación del marketing mix (producto, precio, plaza y promoción)

Análisis del Producto

El producto se encuentra segmentado parajóvenes y adultos debido a que es

una bebida refrescante, saludable y natural.

Análisis del Precio

El precio del producto por unidad de té de orégano será a $1,24 centavos, porque

se estimó el volumen de compra y la conducta de los clientes potenciales.

Imagen 6.1 G¡nanci¡s

Fuenta: Corporación Finr¡cier¡ Nrcion¡l

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

asigración de precios ponderados, tomando en cuenta la encuesta del gráfrco 4.14

Cuadro 6.2 (Análisis de precios)

$ 0,65-$ l ,011 $ 0,83

$ ¡,00-$1,25 $ I.l3

$ !25-$r,5O $ t.38

FüeoteiRerl¡z¡do por Autores de Tesis

Porcent.¡e d. Pnrtlcip¡.if r
Pr.cio DG f,.tdlo dc

M..rdo

I

Prutio Esa¡mrdo I s r,rt
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) Gananci¡s: El costo de producción 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 Público, Distribuidores y Fabricantes

Fuente:Rea.lizedo por Autores de Tesis

F Vent¡s: En el estudio de Mercado se evalúa y revisa los precios de la

competencia.

Cuadro 6.4 Precio De Competidores

Füente:Rc¡liz¡do por Autores de Tesi§

El precio que va a tener el producto OREGATÉ, es accesible para el consumidor,

considerando los beneficios que tiene el té de orégano, podnín obtener una amplia

participacíón en el mercado.

Análisis de la Promoción

El nuevo producto OREGATÉ, tiene como finalidad llegar al mercado local de

manera innovadora y refrescante, haciendo que los jóvenes 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 v Narural". y que de esta manera se mantenga el té 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, evalúen y se identifiquen con el

producto.

$ r.l I

$ I,{X)

f 0,75

Nestea Té Negro con limón 0.7s

Fuze tea Té Negro Sabor Durazno 0.80

MARCA SABOR PRECIO

P¡8io ¡1., !'en1¡ al Público
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Se hanln 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 gr¿n medio de comunicacién y es utilizado por la mayoría de la

población.

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 ofe rtas especiales.

En los medios de comunicación como la televisión habni espacios publicitaríos

sobre él té de orégario, también se entregaran volantes y afiches en las diferentes tiendas

de la ciudad de Guayaquil.

Cuadro 6.5 Gastos Proyectados para la Publicidad

Fuente:Realizado por Autores de Tesis

Análisis de la Distribución

Dentro del estudio de mercado los potenciales consumidores manifestaron que

estiin dispuestos a comprar el producto en supermercados, tiendas, autoservicios y

farmacias que han sido los puntos de ventas más relevantes para poder comercializar el

producto.

La distribución 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 distribución deben estar establecidos y tener un manejo eficaz para

que el producto llegue en óptimas condiciones al consumidor final, tomando en cuenla

D¡seño Grañco de Marca Honorar¡os Profesionales $ 37,50
$ 450,00

Afiche 2.000 Afiches de 1x2 melros $ 25,00
$ 300,00

Volante§ 5.000 volantes de 10x21 cm § 45.00
$ 5,(0,00

Banner 12 Banner a U$ 70 C/U (lx2 metros) s 70.00
$ 840,00

Publ¡caciones en Diar¡os $ 85,00
$ |.020,00

Vallas Publicitarias US$18.000 Anua¡ $ 1.125,00
I '13.500,00

s r.387,50 $ 16.65{),00

Gasto do Publ¡c¡dad Med¡da Mensuál Anual

I



53

todos los esüi,ndares de calidad y presentación que se tomaron al momento de salir de la

planta.

Figura 6.6 C¡nal de Distribución

-

-

Transporte

++ 1*

FuenterRealizado por Autores de Tesis

Para posesionarse en la mente de los consumidores la meta debe ser, satistacer la

demanda de una manera óptima y eficaz, con un buen recorrido de rutas y ser puntales en

las entregas.

6.2. MERCAIX)S

Mercado Potenci¡l

F Está dirigida a todo público en general

F Se fortalecerá 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 lnici¡l
El mercado que esta posesionado son:

F Jóvenes

i Adultos

Ya que el consumidor busca obtener cuando compra:

ÉASRICANTE

"L¡

IORISTA Y MINOfl CONSUMIDOR

¡¡ ltlil ro r!
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. Un producto innovador y natural

¡ Una buena calidad en lo que consume

o Un buen servicio

La estrategia principal p6ra que el producto se posesione en el mercado es da¡lo a

conocerlo por su calidad, sabor y presentación, de esta manera los clientes se sentiran

atraídos y por el producto.

lmagen 6.7 Presentación Comercial (Producto)

r* .ó ¡a¡ 
-Fuente:Realizado por Autores d€ Tesis

6J. ANÁLISIS Df, LA OFERTA

Cuadro 6.8 Matriz de comparacién producto competidor del producto

*frfñ
&&&&

PRODUCTO/CONSUMIDOR NUESTRO PRODUCTO

¿A qué precio? us $l.
Ma1'orista: Mal

Min.
Consumidor/a: Max.

Mü.

¿Quién compra?

Mujoes 497o
Hmbr€s 5l%

Iogrssos s€ ubica con ur 49olo c¡n un
sueldo básib r¡¡ificado S340.00

Mqjcres 49elo

Hombrcs 5l%
Ingrcsos se ubic¡ con u¡ 49.o/o c¡n un
sueldo b¡isico uoificado S340.00

i,Dónde sc vende2 Sup€rmffc€dos
TieÍdás

Supcrmercados

Productos similares Fu¿e tra

Ne$ea
Orcgate

¿,Qué ofrecen a los coúsumidores?

¿Cómo lo distribqven?

Csrtiñe ingredieotcs adicionalct
como sabor a limón-
Alto coritenido de saicar

Detatla infGEáción ds c,onteoido.

Semaforización dondc incluyc alio bajo
co elido de aaicar o sal.

Distribuido¡

lnsumos l00o/o raturalcs

Sabu agradable.

Bsjo cn ¿zúcsr,

Altos €st¿nd¿rE8 de caüdad
y bercficc para la salud.

Cm¿l dirccto distribuidora

Fuente:Realizado por Autores de Tesis

PRECLTNTAS
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Conclusiones del plan de Análisis de Competencia

El 99Yo de los encuestados manifestaron que están dispuestos a consumir el té

helado de orégano.

Actualmente, la marca con mayor aceptación 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 consumirán el producto tienen una renta disponible de $340.00.

6.4 Análisis de la Dem¡nda
8Para calcular la demanda del producto se considera la población de la ciudad de

Guayaquil rcferente al año 2010, la cual fue 2,350.915.

Hombres 1,192.694 Mujeres 1,158.22

Cu¡dro 6.3 Demanda Población de Guayaquil 2010

Descripción Hombre Muier Total
Población del Cantón Guayaquil por: 15 21445 21501 42946

21304 42531
Poblac¡ón del Cantón Guayaqu¡l por: 17 22021 21979 44000
Poblac¡ón del Cantón Guayaquil por: 18 2142? 22187 43609
Población del Cantón Guavaouil oor: 19 20613 21593 42206
Población del Cantón Guayaqu¡l por: 20 21762 21899 4366'l
Población del Cantón Guayaquil por: 2l 20749 21281 42030
Poblac¡ón del Cantón Guayaqu¡l por: 22 21402 21700 43102
Población dql lor¡tón lSuayasul par: 23 20797 21471 42268
Población del Cantón Guayaqu¡l por: 24 20494 21318 41812
Población del Cantón Guavaquil por: 25 20800 21339 42139
Población del Cantón Guavaouil por: 26 197 57 20439 40196
Población del Cantón Guayaquil por; 27 19479 19757 5vl5b
Población del Cantón Guayaquil por: 28 20699 21077 41776
Población del Cantón Guayaquil por: 29 20576 21115 41691

21217 21498 42715
Población del Cantón Guavaquil oor: 31 19200 20197 39397
Población del Cantón Guayaquil por: 32 18963 19425 38388
Poblac¡ón del Cantón Guavaou¡l oo. 33 18698 18697 37395
Población del Cantón Guavaqu¡l oor: 34 17154 1 7880 35034
Población del Cantón Guavaquil por: 35 16713 16933 33646
Población del Cantón Guayaqu¡l por: 36 16097 16900 32997
Poblac¡ón del Cantón Guayaquil por: 37 15350 '16301 31651
Población del Cantón Guayaqu¡l por: 38 16127 16873 33000
Población del Cantón Guavaquil por :JY 15626 r Eo<r 31581
Población del Cantón Guayaquil por: 40 15914 16468 32382
Total año 2010 504302 517087 1021389

Total de población 2010

Proporc¡ón de la población-mercado objetivo
2 350.915

43,45%

Ref.:wsrv.ecuadorcncifrrs.gob.ecÁrvp-content/descargsvManuJatero¡/Res¡¡lt¡dos-provinciales/guayas.pd{ €

8 Goblerno del Ecuador ( cifras del Guayas) 2010

Población del Cantón Guavaouil oor: 16 21227

I

Poblac¡ón del Cantón Guavaou¡l por: 30
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El cuadro indica que la poblacion del mercado objetivo det 2015 es de 57.599

personas con una una participación del mercado del 5% tomando en cuenta que es un

escenario pesimista.

Segun la investigación 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

consumirá.

Cuadro 6.4 Proyección y participación del mercado

Año PoHación Tota I C¡ecir¡ie¡¡tr T Ir{O PMO Pa¡t Mcdo Botellf,s Pm.
43,450/0

201I 23804t7 I,250/0 $,9q/o
20t2 2409549 1,2»/o 44,53%

2013 2438255 l,lq/o 45,060/" 1098691

2014 246',1572 t,2ü/o 45,6tr/o tt2527t
2015 2496687 l, t8% 46,14% I 151982 13824 663541 55295

2016 2525665 t,t6% 46,68% r 178878 t4147 679034 56586

2017 2554745 1,150/o 47,21% l206l8l 14474 694760 5'789'I

2018 2583507 1,140/0 47,750/o t2138? 4 t4806 7 t07 t2 59226

2019 2612933 t,t2% 48,2q/o 't2617s2 l5l4 t 726769 60564

¡l ¡rrs

Fuente:Instituto de estEd¡sticas y censos (INEC)

Cuadro 6.5 Cantidad de insumos para la producción por cada botella

q(cánt¡dades de botellas de producdonl

Producto Unidad Año 2 Año 3 Año 4 Año 5

azu(ar gr 25 6S118901 70732661 72370835 740?2457 75705098

oregano gt 69118901 70732667 72370835 'lñ32457 75705098

agua !2 1382378 1440649 1514102

l¡món u 1/4 691189 707327 140325

Fuente: Elaborrdo por los estudiantes

Se muestra las cantidades que se va a requerir de los proveedores para la elaboración del

té de orégano.

Cu¡dro 6.6 Cantidad de insumos de producción

1 saco de orégano 7000 gramos

l saco de azúcar gramos

l botellón 20 litros

limón 20 kilo

Prodr'rto Uni{ad Airo I Año 2 AíD 3 Año 4 Año 5

LZ.E,Af saco 2370 2425 2481 2538 2596
ore[iano saco 33 l8 3395 3474 3554 3634

aguÍl botellón 16589 16976 t7369 17768 18169

Itrón kilos 8294 8488 8685 8884 9085

Fuente:El¡borado por los estüdiantes

20101 23509 r 51 r02r l89l
l047l8sl
t07zeBl

s000

1bo&lla de s@ml

Cant Año I

1414453 t447477

757051

I c"nt I lno r

I i:aice



57

CAPÍTULO YII
7. EsruDro rÉcrurco Y LEGAL

7.1. REQUERIMTENTO PARA EL DESARROLLO DEL PROYECTO

Para elaborar este proyecto tiene que asegurarse de conlar con la ubicación de la

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

materia prima con todos ir¡s inst¡umentos y acondicionamientos necesarios, la mano tle

obra y los vehículos para la distribución y comercialización del producto.

7.2. UBICACIÓN DE LA PLANTA

Este método consiste en definir los principales factores determinantes de una

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

importancia que se le atribuye.

Cuadro 7.1 Método Cualitativo por Puntos

Fuente:Re¡lizsdo por Autores de Tcsis

La planta estaria ubicada en el kilómetro 7 Vz vía Dat¡le, ta¡nbién deben tener una

buena ubicación ya que se encuentra en Guayaquil y de esta manera tendr¿in una mejor

logistica para la distribución del producto, el cual será disrribuido por una empresa

particular.

¡

C,lifi{lción Pondcrs.ión C¡liñc¡.i¡in Pond€r¡ción Cstific¿ción

Materiü Prirna Dsponible 2,0 1 t,5 1 I.5

C¡¡cania Mercadl¡ l5% 9 t -.t 8 1,! 0,9

C6tos de i¡su¡nos 25% 8 2.0 1.5 (; 1.5

Clnna 2f/, 7 t.4 7 I¡ 8 lt

Mano de Obm l)isponiblc tSvr 8 I.4 il 1.4 I 1,4

TOTAI,US l0llo/d 8,2 7.1 7,0

ESTUDIO DE L()c'ALIZACION

F¡ctor Pc¡o
Via Daule Nortc *¡r
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lmagen 7.2. De la Ubicación de Ia Planta

Fuente: lndustrias Lácteas Toúi S.A.

km.7 % vía Daule

Para elaborar el té de Oregaté

400 m2

7.3 INFRAESTRUCTURA DE LA PLANTA

Para la elaboración del té de orégano se necesita una infraestructura en óptimas

condiciones que cuente con las maqünarias y equipos necesarios para su producción en

línea y Ia materia prima de alta calidad.

La materia prima se la obtendni de los agricultores que cosechan esta planta de

orégano proveniente de una hacienda en Daule y lo traerán en recipientes óptimos para

su con§ervación, para ello se cuenta con personas profesionales, para tener un proceso

minucioso de calidad el cual analizara y separara las hojas de oréganos óptimos para que

pueda ingresar a la planta y siga todos los procesos respectivos, así cumplimos con la

norma de HACCP (sistema que permite identificar, evaluar y controlar pelígros

significativos para la inocuidad de los alimentos).

I
--, EÉ¡-*-__

,1

f I
I

I
¡ ¡

I

L

[ibicación:

Planta:

Construccién:

I
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Áreas de 0ficina:

Sitio destinado para el manejo administrativo y contable del desarrollo de planes

de venta y marketing.Esta área tiene que tener sus equipos de oficina necesarios para su

desarrollo.

Laboratorio:

Esta área será dirigida por Ingenieros en Alimentos con el fin de realizar el aruilisis

microbiológico, donde se verificarán la materia prima hasta la finalización de todos los

procesos para ser envasado, disribüdo y comercializado.

Bodega o Almacenamiento:

Tendrá dos bodegas, la primera es para recopilar la materia prima y la segunda

contará con refrigeración para el almacenamiento de la producción terminada lista para

su comercialización.

Área de Procesos:

Es donde están ubicadas las máquinas que seriin utilizadas para el proceso de

elaboración del producto. Esta ¿irea tiene que estar en buenas condiciones y contar con

servicios básicos y de seguridad.

Área de §¡nitarios:

Esta área tendrá sus respectivos servicios higiénicos y duchas para el personal que

trabaja en la empresa además contará con los respectivos estándares y normas que exige

el ministerio de salud pública.

?.4. RECIJRSO TÉCNICO

Estudio Tecnico

Valoración de las inversiones en obras Fisicas: Inversión y adecuación del local

para implementar la producción del té de orégano.

Maquinarias y Equipos:

Se entiende por maquinaria todos los equipos industriales que se utilizan para la

elaboración y fabricación del té.
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Cuadro 7.4 Estimacién de costo para equipo, muebles,maquinarias y vehiculos

Fuente:Redizsdo por Autores de Tesis

Otros Requerimientos e Insumos de Produccién

Pa¡a los nrateriales lndirectos que se requieren para el proceso de producción se

solicitará botellas plisticas de la presentación de 550 ml.

Los suministros y servicios que se necesitan para el funcionamiento de las

diferentes maqünarias de la planta son gasto de combustible, energia eléctrica, agua y

otros rubros.

Cuadro 7.7 Otros requerimientos mensuales

RUBROS Mensual

lnstalaciones físicas S 3.ooo,m

Gastos de Luz 230 00

Gastos de Agua 5 35,00

) 65,00

Movi lizacion,vi at¡cos, I mprevistos S soo,oo

Suministros de oficina 5 80,00

Gastos de lnternet S L70,n
TOTA L S 4.o8o,m

Fuente:Redizado por Autores de Tesis

7.5. Recurso Humano

Requerimiento de Mano de Obra

En el siguiente cuadro se establece el áre4 el cargo y el número de empleados y

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

Cuadro 7.8 Infraestructura y empleados de la producción de Oregaté

1 s s,o $ 6(ñ,C0 5 50qm s vo'o 5 5ls I 669,0 5 1.5C0,m s z$9,m
1 5 40qo 5 4l0qú s 4o,co s 1400 5 {460 5 5§20 S 12?5,¡0 5 6O,'¿0

1 s {¡.15 $ a.1r9,o s 31¿G s 3AO s 3E74 s 46.18 s 115¿X , 1l?tr4

Activo Vida UtiI (años) Base deprec. Dep anual Dep Acumulada VL

10 S 6.500,00 $ 650,00 s 3.2s0,00 $ 3.250.00
Maquinarias 10 $ 6.600,00 $ 660,00 $ 3.300,00 $ 3.300,00

Muebles Oficina y tq 10 $ 1.190,00 $ 119,00 $ s9s,00 $ s9s,00
5 $ 30.000,00 $ 6.000,00 $ 30.000,00 $

Equipos Córnputo 3 $ 1.010.00 $ 336,67 $ 1.010,00 $

Otros 5 $ 7s0,00 $ 150,00 $ 750,00 $

TOTAL $ ,tó.050,00 § 7 "915,67 § 38.905,00 § 7.14s,00

I

Gastos de Teléfono
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AÍOd

0¡"rlrl
l S {4m s 5.54qO § {40 t 3o0 5 5¿11 $@s s r-1s6 $ 70,8,s

I $ 36,m S fiil,m I stú S 340,0 40,70 $ 48&37 5 x193,3, $ 5.58.37

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 máximo los beneficios que nos da la

naturaleza con las plantaciones de oregano ya que se puede utilizar la misma tierra para

volver a cultivar dicha planta.

De manera generalizada se debe concientiza¡ a la población de preservar los

recursos naturales: vegetación, suelo y agua, ya que son recursos no renovables por lo

cual se debe evitar su desgaste.

Se deben desarrollar técnicas y altemativas para el sector alimenticio con cambios

tecnológicos que no afectan en gtan propofción al medio ambiente, pafa así mejorar la

competitividad y tener un mejor planeta.



B. EsrriDro FTNANCTER. 

.APÍTUL. v''I

ANTECEDENTES

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

demanda; adenuís de costear la inversión requerida en obra fisica, eqüpos de oficina,

maquinarias, gastos en sueldos y remuneraciones actuales, se proyecta el comportamiento

del volumen de ventas teniendo en consideración la tasa de inflación anual, el Impuesto

ai Valor Agregado (IVA); costos de producción; y gastos generales. Con esta información

se descontarán los flujos de cada periodo usando una tasa de descuento (TMAR), para

obtener la tasa de retomo 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.

S.I INVER§IÓN IMCIAL
La inversión inicial para crear una plama de producción de té de orégan<l necesila

la adquisición de activos f{os tales como las instalaciones, maquinarias, muebles y eqüpo

de oficinas, vehiculos, equipos de cómputo, para la ejecución inicial de este proyecto- A

continuación mostramos el desglose de los activos frjos de la inversión inicial.

Cuadro 8.1 Activo fijo inversión inici¡l

Activo l¿rgo Plrm Det¡lle activo
M onto

Desembols¡ble

nJo
Obms cides (Ediftackrrrcs) s 368.400"00

Maquinarias

DesñGctadon $ 8.000,0o

Cocíra I¡dust¡lrl s 20.000,00

Enpacadora y ffriamie mo $ 14.üD,00
s

Mrcbbs y equipo ofrciru

Teleb¡n con 5 e;d;¡siones s 392,00
Escritorps $ 1.8J6.80

Silhs $ 582,40

Silbrcs (NIa dc cspcra) $ 672,W
Vehhukrs Camón s 25.000,00

&uiros Coryuio
Computadons (escriorio) § 3.584.00

lnpresoras s 235,20

Otros
s 612,OO

Archíadores s 504,00

TOTAL AC'TIVO FIJO $ 443.878,40

Fuentc:Rerlizado por Autores de Tesis

62
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Se debe de recordar que existen gastos en los que se deben incurrir previos a la

ejecución del proyecto. Los cuales son:

Cuadro 8.2 Gastos preoperativos

Crs tos Prcolxráaivq§

Ruhro Dercripciin Monfi) (t,SD$) tromu dc Ap0rte

Cap Tmbo.jo Operatio ($)
Gasbs adn, vefla y Codos
Operac fi Efectiro

G Preopemtiro bgal Corsti¡rcnn b*al $ 896.00 Cms¡o p¡eop eiccrrado

G Prcoperotio bgal

Crcrpo Bonúeros, Paane Mut
y Hab. SEbs, Mh lr¡¡¡¡no $ 230.00 C-rasto prcop ejecraado

Totd 11-379,29

Fuente:Reslizrdo por Autorcs de Tesis

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

la inversión inicial requerida para la ejecución del proyecto con el fin de entregar al

consumir una botella de Oregaté. La iüversión requerida se muestra a continuación:

TOTAL INVERSION INIC,IAL $ 5I&257,69

8.2 CAPITAL DE TRABAJO

Paru ¡ealiza¡ 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 año es el siguiente:

Cuadro 8.3 Capital de trabajo

Dias desfrse tU

Año I
Pagos Costos operac $ 334.042,98

Pagos G Aúninistrativos s 80.4m,22

Pagos G Ventas $ t7.232,7s

IVA
Costos operac

G Aúninisnativos 5.685,88

C ventas s 2.06793

Total Pagos Operao (CAO) $ 439.519,76

Costo drarío s 1.220,89

(=) Cap Trabajo Opent § 73.253,29

(+) hnprevistos Caja Chica
(+) G Legal Preop(Const kgal)
(+) G l¡eal Preop (Permisos)

$ 896,00

S 230,00

(=) Cap Tnnbajo Total

Fuente:Realirado por Autores de Tesis

$

s

§

I s 74.s7sae
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8.3 FINANCIAMIE,NTO

Para poder cubrir la inversión inicial se recurrirá al monto dado por los accionistas

y a un préstamo de la CFN y está manera empezar la ejecución del mismo en la brevedad

posible.

Recordemos que el monto de inversión inicial es de $51 8257,ó9

Cu¡dro 8.4 Estructura financiera
Rec|r¡!6 n¡enE INv INICIALToTAL

Efec¡ivo AF rG flp.clos T(yTAT.

Acr Fl¡)
S iE4.200.00 s 184200,00 s ló8.400,00

i 42.0r)0.00 s 42.000.00

MUE+¡es O&irs v Eq § :1.48120 5 -¡.J8320
s 2t-óm,u) § s 25.0mr0

s 3.8r9J0 s .1.8r920

S 50.t.00 s 672.00 5 l I76,00

s {{3-8?t¡.¡0
(,IPIT¡\1, DE TR¡B.dl0 s 74.37929 S 74_i79,?9

55-49ci 44.51. o

s 51t.25?,69

Fueote:Re¡lizsdo por Autores de Tesis

Bajo este detalle, se puede apreciar que el 55,49Vo del financiamiento es decir

§287566,49 se lo obtendrá de los aportes de los accionistas mientras que e[ 44,51% se lo

hará con un préstamo a la Corporación Financiera Nacional es decir el monto de

$230.691,20. La CFN nos cobrará un interés del l07o nominal a un plazo de 5 años y nos

dará 4 cuotas de gracias es decir sólo de ¡rago de intereses y la cuota es de tipo trimestral.

Luego de ¡ealizar la amofización de la deuda podemos observar el siguiente

grafico donde se detallan. el interés pagado y la devolución del capital.

Cuadro 8.5 tabla de amortizsción

20t5 2{)$ x i 20tt 20r9

Año l Aio 2 Año 3 Ano ¡ Año 5 MTAL

ffi(lü§) 0 a.06ql2 § 5.1185 f B,6f'.D t ?.930,01 § 2162,11 I 71091.fl)

DollÉbn c¡plnl {) $ 2.üt.0{J Í s?.67¿s $ 57.671,m $ l3.rd6o $ ¡o.69un

Fuente:Corpor¡ción Fin¡ncier¡ N¡cional

8.4 Materia Prima

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

'TOTAL Atr s s 230.691-20

T{}TAI. s s rl0.69lJo

s 230.6rlr{
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Cuadro 8.5 Cantidades de materia prima

I botelh & 50H Total de rsums r¡s¿dos pol toal anrnl

ProdlEto Cant Año 3 Año 4 Año 5

g 25 t776'7',790 18169223

oregano g 25 i 716s000 17767790 18 t6922J

agl¡a 1/2 33tnt 339517 3 47380 3 553 5ó 363384

t/4
Fuente;Realizsdo por Autores de Tesrs

Los precios de dich¿s cantidades con una tasa de inflación general del 3,50o/o'la¡la

por el INHC, son los siguientes:

A continuación mostraremos el costo a incurrir para la fabricación del producto.

Cuadro 8.6 Costos unitarios de materia prima

Costo linit lv

Frcnte:Realizado por Autores de Tesis

El insumo más requerido en la elaboración de OregaTé es el agua potabilizada por

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

por la adquisición de su producto comercial ALL NATURAL.

Cuadro 8.7 Formas de financiamiento de la materia prima

P+ o/ó Pouttc¡ ¡¡c Paso

Dirr.ctos Tot¡l iYo Cont¡ldo o/. C¡r.dito ttgo

I

agrh s 5r.508,t5 3Otlo 706/o l2t)
s 82.419,12 I (ru9á

$ 117.74t,60 I O0o/á

s Ittt)o/o

2

$ 52.7r0"4t Tftolo l2()
s a7.283,41 lo()o/o

s 124.690.59 t\oty.
$ 5.9lO,l I I OOo/"

s 57.771,96 3fto/o t2\J
s 92.440,46 too/o

t 00,1á

timón s 6.2s8,ó3 I00o/o

4

I 6t.16?,57 30c6 7Oo/i' t20
§ 97.A79,12
s 139.795,84 lÍfi06
s 6.626¡l lO0tt/o

§ 64.737,22 309.'." 700/" 12lJ
s 103.5E5.25 I 00'70
g t47.995 22 lOOql¡

limon § 7.013,28 too9'o

§or .§05NSUMO A§OO .{¡i0l r\o2 r\03
$ 49.68 $ 51,42 § 53,22 $ 55,08 57.01$iIZf,N $ 48,00

$ 27.v $ 28.50orcgano $ 24,00 $ 24.84 $ 25,71 $ 26,ó1

agui) 1.00$ l_llS $ 3,21 $ $ 3.56$

$ 0,70 0.72$ 0.?5$ 0.77slnún 0.ó5$ 0.ó7$

Fuente:Realizado por Auto.es de Tesis

lh,ó;-]" ----l
t r6i88$ql t6r? 4q

- ra5885t L6:rE

lu*ua I e¡o ll Año 2

@xat

II
ffi

s 132.034,99

-
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8.5 Ingresos

Estimación de la demanda

La estimación de la demanda se la hizo en función de la población de Guayaquil

por lo que se util¡zó la proyección de la población para los siguientes próúmos 5 años,

asi mismo nuestro mercado objetivo comprende entre los 15 y 40 años de edad

indistintamente del genero por lo y se espera captar el l.2Yo de esa población. Y como

resultado de la investigación primaria pudimos observar que el número 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 años de Ia

ciudad de Guayaquil.

A continuación visualizaremos lo proyectado para los siguientes 5 años:

Cuadro 8.8 Costos unitarios de meteria prima

,l ms

Fue[te:R€¡lizldo por Aütors de Tesis

Estim¡cion de ingresos

Según la estimación de la demanda se espera que la cantidad de botellas requeridas

anualmente sean las siguientes, las mismas que serán vendidas.

Cuadro 8.8 Ingresos estimados

.,lrr 2 An¡ 3

Q ,r" 6óJ.5.tl ó79 0]4 ó94 7óO 7 )O.1t2 n6.769
Pv (sir ha) S l.l I S I,t J S t,1t) S t.23 s l_27

3 ?5.531.0t $ 780.t07,75 $ t26,1Í.17 $ E7d65á29 s 9)5.122J2

Fueote:Realizado por Aütores 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 operación con el fin de presentar la utilidad a

percibir. El estado de result¿dos del proyecto es el siguiente:

Boie[¡s Pmr.{ño Fouacón 'fotal m no P¿rt lucdo

2015 2496687 r,r8p/d 46,t1yo I t51982 11824 661511 5529.5

l.r6old .6.6Flo l 178878 l.t ¡.t7 679034 565862016 2-525665

20t'7 2.554715 r . r sold 4'1 .2wo t206181 r447.r 694't@ 57897

20 r8 258390i W 7J¡/ 1233871 t1806 '7107 t2 59126

2019 26t2933 t,tz,/4 4s2v/o 126t152 t 5l4l 726769 605ó4

Iü@,EEM,

iliitF|!!7'I]Ef!f.r

!c Toltll-Es rcaU§aD0§t
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Cu¡dro 8.9 Estado de resultado proyectado

2I]19

n5n2)2

m.6ó)

nt.{8,ól

20?.s!ó2

il,t7,i2

2162,n

r0r,r9lJ6

Fuente:Realizsdo por Autore¡ de Tesis

8.7FLUJO DE CAJA Y RE¡¡-TABILIDAD

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 actiüdad de la

operación.

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

en el que se incurrió para cubrir la inversión inicial con el fin de iniciar la ejecrción del

proyecto.

Para OregaTé su flujo de caja proyect¿do durante la duración del proyecto seni el

siguiente:

L¡hfo& Resdtafo

toló il7 t0r820r5

Aio l Afu? Afo] ,|to1 .,lm 5

hgnsaiLledu ?36 531.0t ?sl0?.x tr2ó.lll.l7 87,1656.29

l)Cun(fuwwt (4575i3J4 (5002JE801 (Ji0 r71,73) 0ól ?15 f)
l:)litiüME¡ttt 118.v11§ ,?9,8,18,9ó IKfi,l,{3 x2.9,{&7t

G.tntu t?835.{ t8.{ó0,15 r9.r06:ó 19 7tt.98

81.49.ü 91. t94.ó4 95 08ó.69ü.Atluirtltmión 804m,2 m90l,,It

7.9t5,ó? ?91r.67 9014,38 907{j8funcw;ún ?915.ú7

r.u6,mü.Pnop¡1atu1

Htitllhdfur¡rioul 1flil9318 l8lDlt{ 1$,ftr$

(+)016lrg§s

lerto AI

(itl"

0[,s IryHü Nd6

0h)5 c6105 r.m.m l035,m t07r,¡ l.l0&72

(-l 66bs fiBrsrü 23.ffi9t2 ?5 2ir,85 lt ó97.29 7$0,01

(=) tilil&d 0rÍrs tsl empr inFr$ts (1,,1fl) ll&18-94 l$.968 ló712Jól lEt^§x{,77

(-)PaÍ@hdo§(1590 22.m,t9 21.i89.02 2im8,f 17.61912 J0ó2Í.85

(')LleeqNo6(UA0 l1(()1i( 12lli81 t4225,08 l5ó.847Jó l?15ói.5r

i818i,97(-)RCaue(2r,,0) nn2,n 269r.|J2 3t19,52 31506,5r

95,{2149 l1[$5tr7 llJrus t35J?9J1(=)tüi&dNet¡(UN) 98Jl9ll

II II
I

Ruhnr

11.w5
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Cuadro 8.9 FLtIJO DE CAJA

Fueote;Realizado por Autores de Tesis

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

debe de ¡ecordar que la TIR es la Tasa Interna de Retomo, es el promedio de los

rendimientos esperados de la inversión que implica por cierto el supuesto de una

oportunid¿d para reinvertirl. Mienüas que el VAN o Valor Actual Neto es el valor

presente de los flujos de caja proyectados que proceden de una inversión y desconlados

al tiempo actual 2.

'TASA DE DESCUENTO PROYECTO
r5,00%

VAN FINANCIERO $ 55.375,89

TIR IiINANCIERO.4NUAL 23,000/0

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

proyecto debe de ser ejecutado.
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ñifl0t¡(»
IUlo DETA¡!¡Iü¡DAD DE, NOITM
ñlro ¡,to i I J {

u11 lfilt ¡¡t90l:r l¡J al¡ a¡f

,l. IlcRL\()§ OtrR¡f roai.{tB

B. ¿(;RLYI§ OTTAA(MNNI§

¡ ?Jr¡rñr- | ?[ffJ!
¡ 86l ,t? s 8r_,1.ó5{,:9

! fr«6(2, ¡ h7a¡,
t .ln"st

I (4rJt3J2l ¡ 1t0.25¡,E01 3 i5.r0 r71a) í56l7ltr5ll§ t 091.2E1úó)

¡ Go 49'1,11) | (83.90111) t (87 {9.171 0r.tq{ó{)I ¡ (ir.(B669)

t tr&{o.trt (19. lti6,l6)! t19.7,4.96)1t (¡7212.7' s (7.831901

! ¡ (r 9rtó7) I I¡ (¡.91iú,
¡ (r¡?l,tJl rl lfi,r)lt LI147,5¡t {r.ú1lrl

t (¿.:n,r; ¡ ol.5r10?r 3 (?5.0r8j.t1 I U§19,V!)

Pagr ?Jrlb.eiü b núqoüu
I

Prñ& ñzurboh túúa tú¡M) I
! {ll«,9,r2)

¡
I

1! 14n,
(:ú 9(!6,191

I
I

(2ú-91{3?)

05119,ll]

s

!
f .ts9Jll

{9 }I¡¡
!
§

lYSú,J¡)
o60l$

'fuT,lI friR¡\r]i oPu¡lf t(ri,l¡.¡§

c. n,tJo oIflA(I(r\-..',u, !\ tm
1.915.6',i! s i.9rf6, ¡ 7.X16',¡ 1»5,61I 1915,67!

D. N!T¡,SIONE]t [\(]AIT:i ADK
I (r{33?¡,{l
I t1{J19.:?

3 6.¡?6rJ)I I I

s

I 743429

, ,-rl, ,,*,,1, *"Jt (o,67i,.&)
!0.69t,20s

151

¡l4ro ¡:tofcoYx:m I a{r{1ltS i¡t7-§ra,o) f rs¡.tllae I {t-a .g s 7t0rtrl ¡ túajt190

'Cñt *. a'I'Fóó.¡*div. F.üFrlt .r[lü ( -b.'F 16r.t-)

-----I-
-

1m¡t, I\at¡tsoi oluMa i tralltl

I r!f¡.tll,0 I róñ.719' I t)ql.7J¿Íl

I r¡rzttt tl,,btll , s.gt:t I l!7J'tli I u?,t§ú

¡-l*rrdft! ¿¡ñd úEtór

I

ttt



69

8.8 PUNTO DE EQUILIBRIO

Se conoce como punto de equilibrio al monto necesario que se debe de vender

para poder cubrir los costos y está calculado en base a la relación entre los costos fijos

con el margen de contribución.

En términos monetarios Oregaté necesita vender las siguientes unidades monetarias:

CUADRO 8.10 PUNTO DE EQUILIBRIO

Fuente:Realizado por Autores de Tesis

Años 20t 5 2016 2017 20lE 2019

Punto de Equilibrio Anual $ ?5.W!e $ 25.025.13 $ 25.156.74 $ 25.155.64 $ 25.155,68

Punto de Equilibrio Mensua $ 2.096.87 $ 2.085,43 $ 2.096,40 $ 2.ú6,30 $ 2.09ó,31
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CONCLUSIONES

El presente proyecto se ha dedicado al estudio de factibilidad de un producto

teniendo como materia príma el orégano.

El desanollo del trabajo de investigación que ha dado lugar al presente proyecto se

ha alcanzado los objetivos específicos planteados.

* Se determinó que la demanda amral 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 destacff que es factible teniendo en

cuenta que la Tasa lntemo de Retomo del 23o/oy un Valor Actual Neto de

$55.375,89

* Nuestro producto té de orégano se comercializará en puntos de venta como:

supermercados, tiendas y autosewicios en la ciudad de Guayaquil, a un precio de

un S1.11 con una presentación 500 ml.

.1. Mediante la encuesta realizada para el eshrdio de mercado en el gráñco 4. 16, se

concluyó que en un 99o/o estin dispuestos a consumir OREGATÉ por las

características y beneficios que el producto brinda a los consumidores.

RECOMENDACIONES:
..t El orégano es la materia prima princípal 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 comunicación 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 querernos expandir la producción de Oregaté para poder captar

consumidores a nivel nacional e implementar variedad de sabores.

.1. Lograr una relación más directa con los proveedores para que estos últimos

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

evitar la perdida de ganancia de té no vendido.
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Asociación de bebidas referescantes (sf) asociación de bebidas refrescantes. Obtenido de

fabricación e ingredientes de bebidas gaseoosas:

http:/i www anber. cVinicio/vari edad jrodSaseosas. php

Association,t.t (s.f) planta procesadora de te (2002) httpl/turkey.t¿iwantrade.com.

Centro de promociones de tecnologias sostenibles (cpts) obtenido de centro de
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Webster 1993 a provisional synopsis ofthe sections ofthe genrrs croton (euphorbiaceace)

José Murillo -A composicíón y distribución del genero crotón euphorbiaceae) en

Colombia, en cuatro especies nuevas Instituto de Ciencias Naturales , universidad

nacional Colombia, apartado 7945 , Bogota

REFERENCIAS ELECTRONICAS

http://www.biolveg.uma. es

http://www.mcpec. gob.ec

http://wwwsalud. ellasabe. com

The intemational Plant Name Index (IPNT) con information taxonomic¿.

http://www.bce. fin. ec

la Flora Mesoamerican4 una colaboración entre la Univesidad Nacional Autónoma de

México, el jardín botánico de Kew y eljardin botánico de Missuri.

SITIOS PARA BUSQUEDA DE LITERATURA

Pub-Med (biblioteca Nacional de Medicina E.U.A.)

72



ta

Kew Record of Taxonomic literatura (Reino Unido)

Pub- Med (biblioteca Nacional de Medicina,E.U.A)

lndex to American Botanical Literature §ew York Botanical Garden, E.U.A)



74

RISK Con el Flujo de Caja

VAN
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RfSK Con el Flujo de Caja

VAI\¡
9135.750,00

tstadi5ti:a

s152.150,00
ccid. ñ4o de C¿)¡rC74

1,0 t*rto
l',i¡ixhn

I',lcd.

r,hda

tlEdr}a

Dév Est

Asnaüía

Ort§s

31,t3..$7,595

s141.r3,269

¡ l,+3.425,386

$ 143.423,3,15

51{3.425, !02

¡5,,136

0,m36

1r¡50

.!

0,6
Versión de pru a de @RISK
Sólo para prop os de evaluación

0.{

0,2

VJores

Eíorcs

Fltados

rm
0

0

lzq¡rd¿ X

I¿q.Eró P

DeredB x

5135.750,m

0,0%

¡15¿2S,m
o0,094

¡16.5m.ú0

ri

Fuenter Simulación RISK

: Dtr!ó¡ P

DfX

ANEXOS I

prueba de
pr le'@ósitor era



75

RISK con el Flujo de Caja (Comparación de Ajusfe VAI{)

Compancion de ajuste para VAN

Riskl¡cmal(143443865;6,4363)
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Fuente,' Simulación RISK

Como observamos en los gráficos 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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Fúente: Simul¡ción RISK

PIANTJAL DE PROCESOS
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INTRODUCCIÓN

Un manual de procesos es un documento de gran importancia en la constitución de

una empresa, ya que contiene la descripción detallada de cada una de las actividades que

deben realizarse en función de cada unidad admimstrativa.

Este documento es una herramienta de gran ayuda en la toma de decisiones, sean estas a

nivel de gerencia o en la elección de autoridades y delegación de respectivas

responsabilidades. Permite además la presentación de posibles mejoras continuas en

diferentes campos dentro de la organización.

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 institución.

EI manual de proceso convend¡á ser actualizado anualmente para que este pueda ser

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

NdISIÓN

Producir alimentos funcionales de excelente calidad, pensando en la nutrición 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.

VISIÓN

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

mercado nacional e intemacional, generando una cultura de servicio y calidad.
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ESTRT]CTTIRA ORGANIZACIONAL
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VENTAS Y VERIFICACIÓN
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PROVEEDORES DE MATERIA PRIMA
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PRODUCIÓN DE TÉ OREGATE
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DISTRIBUCIÓN Y COMERCIATTZACIÓN
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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 busca¡ medios de comunicación 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 producción de Oregaté para poder captar

consumidores a nivel nacional e implementar variedad de sabores.

* Lograr una relación más directa con los proveedores para que estos últimos

puedan proveer de información sobre los gustos y lendencias de los clientes y

evitar la pérdida de ganancia de té no vendido.
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ANtrXOS 3

FICHAS DE PROCESOS

Fichas de Vent¡s y Verificación

ÉXE-PftTESG
moYEfo rñcfEuD r
E^MACITI EIRIE¡IIIIY

oomcntzAcrltm. pnmrroÉ oe
CBiD

DR(TEXN
Ediciín: ol
tdrai wto/2ür4

(EEIIY(}
REALZAR LOS REQI.ERIMIE{TG EL CUENTE O.IA¡. ES EL PROüJCTO QI.E SE REQI.IIERE

E{INA¡fg SALtrYIS:
PEDIMS DE CLIE'{TES HEDIA'{TE MAIL OfiTN E PIDTDo {RDEN DE IIIATER¡A PRI}IA

PftXE9ÍETEllRA : PR(TEOTSAIDA

PEIxR, CAÍ{TIUD DE- PRO{X.ETO A
TA EECCr)fl TE CLIEI{TE

VERIFrcAR B- STOCX TAI{TO tE MATERIA PRITTIA @IIO TE-
pR(xucTo REQT ERIDOSE PASA tt{A OftffN fE PEDTDO Cq{ l.(E

if)MNES DE. CUENTES Y SU REruERIMIE}'TO Y 5I lIO TTAY STOCK
ACfllfurS
I,-POR MEDrc DE l.A PAG¡M WEB EI¡GE { EL PROüJCTO REQIfRIm FOR i{..ETRA EI'JFR.6A SE IIf¡lA t lA OR.DEN

E PEDlDo POR MEDD m- ¡TAIL DOIIDE GNTARA ñPI4MES DE CUBIIE Y TOM LA IIfORI.4AC¡O¡I REQI.ER]DA

¿-É tE ARTAfiEI{TO tE VE ¡TAS In [.A5 I¡O(ACE|g AL CLIE{TE Y EL VAIOR TOTAL E tA FACTITRA Y EL
R-ArD QIJE SERA ENTREGAm EL PROTITTO SmA i.lI,aA El{TRreA POR mRfE DEL OIE {TE E- 50q6 Da- VAITOR SEA

FOR CHQTC O POR TRAIIIFBETIEA BAÍ{CARIA

3,-Uj@ ESTA ORtfI{ PASA PARA VERTEAn SI t^ MATRIA PRI!¡IA Y SI }AY E{ BDEGA EL STOCX ff, PRO{IrTO
PARA VER CUA,TA CA¡ITIDAD HACE FALTA PARA LA EI{TREGA

rE¡€fiISASOC¡AG:
1.- OR"DETI tr EI{TRADA
2i- ORDC¡| DE SALIDA
¿- FACTmAS
REISIf,G

@T\NCER B. PREI.PTJETO
@iocER EL PROCEO QtE TtE € EL DEPARTAT.f {rO
REGÉTRO E LG PROVEEmRES
SEEIIIB{ÍO Y HOTE DE. PRfiESIC
E_AmRACrx{ RAPlm DE tA FACTTJRA Y EL SEGTTI}flE}rrO QlE SE t-E tn A TOm [6 R-]¡TG E EL OERRE DE rA

VE{TA EL SEO.llItl¡EI{TO DEL @RO DE LA tl§ttA EN LOS PtAA)S ESTAETEODO6 E- 5{¡% DE B|TRADA PARA
FODER GRRAR tA VE TA Y EL SEAJIT{IENTO QTE IET€ E- DEPARTAFE'{TO OE PROüJCCDI{ PARA VERIFICAR I-A

MATFNIA Y PEIMA Y fF PNOCTETO FXEÍENTF EI.I lAS MOEGAS
@YACtrll-Si
VERFICAR E- SEGI lllIEt{TO A lrOS PROTEEIDRES gJE EI{ EL CASO DE LA E}IPRBA sot{ 3 VER o'lAI m E- IIEPR
PRECIO tr tA I{.IATERIA PRIIITA Y E (ljAI{TO TIEIIIPO ESTARAN EI{TREGAM)O EL IT{ÉI,IO Y EL SES.,Ii,IIE¡ITO A
iIJÉTROS CITENTE Y FOSIETB CL¡ENTB PARA FmER, CERRAR VEI{TAS Y CtlA¡¡TO ES EL votlrMEtl E IrENTA

Qlf SE t-B iiACE,l Y LoS PERTDOS Y tilAloRB FECIIAS DE SUS PÉDIrc

Elaborado poñ Amüado Fr;
VTdICA ALCTYAR-GAKT,¡IT
CASfIIro

Ho, Rlo-

Reelizedo pori Autores de Tesis
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Fichas de Ventas y Vcrificación

E,lE.rc

R}EN
Éúr @

mfitlo !f ncIfrDD r EAmaol
Elnf.rtYOOEXIACnE

r TrcIÉE'NBl¡)
Écl¡: 09/10¡2014

NED(IGAiE(EEIUII
SBECD'§R A" KrErX qf If B- iCrR PnED PAXA rA CO,R lE LA l,rAlRtA m]l^
Y¡lT¡dEiIIRE{I.4ffi

h. lfibm llrEB

Ern Bs f Stl.If l
E!¡ gI 6TA EI ffiA O

cofmn mA [A arffnAm{
IRHA

E-rmnAcni DE lRmr[o
LA MD T lA ¡qIB,h PRIIIA ISCBTRA PARA IA

rcStfE{f,lmr TSIlDA:
E E,ÍAD tf tA l¡tAIHlA lRllA Y¡SI S

ArA MM tEl.ABfREAYEATi SEI.IAIWUT
[E pE@Pm E-A8EA rE mu.f,mrsm] E

ACIIYIIG

G6TÚAR Y VBIEAR I.G ?TECE Y ASI POÍB SAECü&R II. RO/MR ltAS ¡DtrAM gAM LA Ú|?RA T fiAIEN [RT.N

M§ÍNR E- T¡A Y }UA IE II.EATN fE.PRfiTrfOA I.trS T§TN'CUE fE IA EMEA p(n, 10qxl. E- MS(htrL E CTB YCE
y f{.6rno mcl/Efn IG }tr lxm puz0If 3]6G$ ErAs ptRA E m sEofu E vrloR [E tA EAcn nA

E.EIET§EIIE
0ER6 ff coaRA
onDBcs ff PEm
E CIrf,ÁS

RE¡íN6:
PNESTAETO PINA R PA@ fE ROYMNES
REG§'TRO fE [C MO/MRE
nf8ES6 Y EG¡6G ff I{ATB¡A PnI{A 5&i{ I.áS ISEINB CE I.A B,?NBA

sErrEroYtÚtEnGr
E SREiIBIÍO tf I-6 REqEIGIIG [E OE{IE E{ qE IE"O IO IS6ITA IA E'MMÍ{ tE I¡ frE¡ DE PEID PAflA

qf umf m¡moa- DeAf,rÁr,E{fo rE EIEGA Y cÉ AÉ 
^L 

teARr¡¡,E{ro [E mgrEg{ glnA lHrrlR TAf{fo E-sr(rx
tr HHüIBIA OO.IO EL ff, I.IAIBS lnI.IA

GAVACüGSr

,¡¡t
lia l

CITÁR AA MT,E(N PA¡A IB TAR B- CG,ÍO f[ IA I,IAIB¡A
PR¡IA Y SE IEf UI CA'.IINO TEEA Y SAEGITüR E.IGN

PKIiEON

o(§rn ui m.t{E{ro smh l./\s fBfmqh§ yoáL 6 E- PRofucro fias vBrrtr) [É 1A B,mEA HsA A§r r/B rG
R¡{mf¡rE qr tEE ff D(ETn $ mGA

Éhrór Arúdo ra:
rEmr ArcurFcaEr¡l crsÍlro

tu ñh

Realizado por: Autorcs de Tesis
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Fichas de Distribución y Comercialización

ETNDE.'üTEG

Prodtc i,n
Efr¡i : 02

P¡IIIEIT' IE BCID¡.DID T
E rmacDt+ rE;ttrDrrEfiY

otnctr LElcEr Ds. mrro rÉ
DEfi&AT' fi.d5: 09/10n014

(ETIIY(! NEHTETllI
PROCITCDÍ{ DE- ]E IE OREGAIO lOflEGATE Eco. WÉar Yunoa

EllNADA§ P«T ¡DESAIDA:
VRtrTACDf{ E II$PECM{ E l^ MÑMIA
PR¡,IA {AVADO Y SECADO

|ECIArmnmlBfiEs

,nfEEOSlfEíNAM: PXüEllS DE SAI.DA:

SE }IACE TA I.EOA CT TG IIGRME{IE PARA I.A S,A&RAM¡ TE IE
t[ oREG4¡O E}l tA tlrgrlt{ARlA IiUJSTRIAI EXETE'¡TE EN LA E4PR[SA'

UE@ E UEME Y SEIAfr) DE. PRo TTO PARA SU RESPECTII/O

aiucstAt{tEMo

ACIUNE¡

EN ES rE PRü6o sE VR¡FrA [A I,IAIERIA PRIr,lA qf 6 EiITREGAOA rcR E- PRü,mR, SE VERIFEA tG TEl,lPG CE

cAI¡[ PRfrSO Bi L E mRAOOa IEIE tE ORfGAiD PARA SAER g-TEI{PO q.E rO}lA tA mo[rrCCDN Y SEqrR
@t{ RESPECTIVOS ESt-AtgRE [E CAITBD REgmXE P nA LA EámACú{ DE T,TEMOESIE 6 SErAm Y

EI.4PÁCADO PARA SU RSPECIIIO AI.IIACEMME{TO.

DfI¡IGflT§ASÍETDG

SE TIACE Iá II6PEMI{ T C¡IUD DE

IiSTRA ATERIA PflI!,tA ,Y SEOIIHG @r¡ E-
PRGEO IE TAVAM Y SFCAM lE LAIi{§I¡IA.

I}I/E{TARP

ORDINES DE PROCI,,CTION

N8G¡sING
PflBIfUEfO PARA IA PROCrc@TT

üENBO§ Y EGRfSG DE i,IA]BIA PRI A SEOiI{ I.AS ]üCT§IUDES IÉ 1A B,TPREA

SEqllIIEf,O Y XffiI¡f{ E. PNGSL
B. SEAIHE TO B{ TAMO ÍE'.IPO TOI,IA I.A PROU.ECO{ Dtr- IE tE ORR¡U.A E.AM¡CD T LA ORFI DE

PRMEÚN PARA QIf tlME Al EARTA¡{B¡TO NOtrAM,PARA VRIFEAR E SKIX f[ U I.{ATMIA PRIIT{A

(ERYACIIE
tmIA EXETN U{ SEAJIT,IIBTTO SEO¡N I"AS IE.IKtRADtrS Y OJAI ES E. PrcüCTO AS VEIüM DE ]A EI.IPR6A PARA

ASrVR rIE PRoUrrc§ PRI!4ORDTATES qE rE tf q§Tn DoEGA

EborúFri AFúüae pü:

VB0g ll.ClYARiC ¡9.!ü GTSII¡O

Fdo. Eo.

t

Realizado por: Autores de Tesis

l
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Fichas de Proveedores

ITIEPEEC
D¡Smtru$(Dacnt[A(u{

Edciir: 04

PROYECII! Of BCIEDD DE

E[ nrqrl EnEr0tY
(I RIIAT'TCNDE' 

'ETrrMIÉEreTf§ hdla; 09/10p014

REPü§TItE(nf,ItI{T
MIIE.OAIEAR Y D§TRIE'IR E TE DÉ OREGAiN A R'{TOS EIRATEGEIE c0 MA}OR

AEIEIUA TE OEiIIÉ PAflA SU I/E{TA
Eco. Wfsm ltnga

ETRAMS ]TIE6Dt§T[D:
E Ar,|A(IM¡'|E{IO DE- PROCITTI) Etl

mF*s
E MEGATE VA STR TRA¡GPO{TAOO POR M§ NO6 CÁ}II)|6 PARA

rfls DútRE¡rE c¡Mrfs tE D§rRxlns¡.

PXfiEEDE grnADAr PIüEIEOTSAI.D:

AL Mi§I|IIDOR FIMI.

ACTIYDADT

STE ES E. PNO(BO FII{AL IENES TE [6 PAS6 AT{IE gRE'f6.SE ORGAT{trA Y H.A FTá NffTG ¡EIü§ PARA

TIACR @IM, A ldEIRO PFUIITO EX ESIE CASO §E E-§CA TA'{TO i{A}ütrTAS COM) MI¡UE'TAS PARA SU

00l48cru-uAc()r{, sE IFE Ac0R R@il ú5 U§TRIE ¡mRB q-E SE GARA¡{IIG B- t4A¡fIEr ¡E{rO Y US
MIDMiE SA¡{ITARIAS OPIIHAS PARA IO§ R'IIROs (I)Í{SIi{1DORB.

DqutE$GASIIE

I.G CAMTf,S tf DÑTRIE.IDI{ A MA}TR§TA§

@iIO SIPR¡TRCJffi-AUTI}SERUCB Y A
I.6 I.ISDRETA§ CO O A IÁS ÍEUS Y

ttBcA[tE .

ORIIIB TE O6PA&D tE ¡MCADER¡A

oRDS'¡fs DE PRODtECtOi¡

NEG§II(IS

PRB(pIIES-TO PARA D§TRIEE)II IE PROtrfTO

I}Ef,ESG Y EGRE6 E I,IAIRIA PR¡T4A SE{lh LAS iECBIMIES tE TA BJIPRESA

Sfs[,lEíoY ioxurlE-mÍEI
E- SEq'D.IEfiO qAITO TEIIPO TO{A HACER TIEGAR E. PROürIO HACN LG D§TRAIDORES, I/ERIFTAR U
TE,!AT$ rf ETRO CIIE{IE,I,IOITOREAR I.AS COOMES SAÍ{IIANFAS CB UreAR Mff E§TA A tA VE{TA E.
P«)ürro
Gf,RYACIIEE
IBBIA O(ETIR t'¡¡ SEGI'I.4BTO SESh TA5 IEUPMAMS Y O,AT E B- PROBrÍO MS IEIÜIDO tE tA B,IPRESA PARA

EkúE: Apmbó pq:

Yma ArgaR-ctusr castl¡o

Eo. Eo.

Realiz¡do por: Autores de Tesis



CANTIDADES Df, INSUMO POR CADA BOTELLA

I saco de oregano 7000 gmfms

I saco de aácar s000 grarms

I botelhn 20 litros

lirmn 20 kf,o

Fuente:Realizado por Autorcs de Tes¡s

CANTTDADES Y PRECIOS DE MATERIALES INDIRE,CTOS

91

ANEXO 4

ANEXO 5

Prodrcto Unllad Año I Aíb 2 4fu3 Año 4 Año 5

aa-*aÍ saco 2370 2425 2,t81 2538 2596
oreSarE §ilco 3318 3395 347 4 3554 3634

agua botellon 16589 t69',16 t'l369 17768 18169

linún kikrs 8294 8488 8685 8884 9085

Irsr..r¡m AfoO Año I Año 2 Año 3 Año 4 Año 5

Botella 0,t5 0,16 0,16 0,t7 0,t7 0,18

tit(wta 0,06 0,06 0,06 0,07 0,07 o,o7

Cartón o,25 o,26 0,27 0,28 0,29 0,30

(.¡ P

f Uote&s f EthrEtás CarlorEs
Toa¡l_E¡d,

A.tu I 663541 (,63541 661J41 27ó48 1030t4.81 41205,92 7151,t2 lJ F74.65
Afro l ú79014 679014 679011 28293 t09109,67 43643,87 7577.O1 r60330,57

tu'lo l 694760 69416/) 694',7«4) 28918 115543,93 46717,51 169785,29

1101t2. '/ r01)2 7 t07 17 2%13 122333,68 4E913-47 8495,4ó \19762,56
Afo 5 7267(") 126769 7261(§ 1n242 12947693 5 t ?90,41 8991,38 190257.E2

Fuente:Realizado por Autores de Tesis

I, "nr,r*"-1B"t"h" 
-lEhq*h"-

t co4¡l



TABLA DE AMORTIZAZION TRIMESTRAL

Cida.l FA¡¡lo Irr¿És hg¡dn
S¡¡ü Ft¡l d.

C¡d¡rl
30-d¡-14 s 2t0ó91.m

I lo-rtr - 15 s 5.767,28 $ 1.76',1.2a :i at0.69t.20
: 2E-jlF I J rl 5.'67.28 s 5.761,2E s 2t0.691.20

2ó-§€p-15 0 ¡_ 5.7ó1,28 s 5.767,28 ! 210.691.?0
,l 25-di.-15 0 s 5_?6-r,)3 s 5 -767.2A ¡ 210ó91,20
5 2+rE¡" l6 I t{41t.20 s 5-167.28 § 20.1E5,4E S 2t6-21-t.W
{i 22-jBl6 s r4.4r8.20 s 5.40ó.83 s 19.E25,03 § 20t.85{.E0

20-sep-16 s 14.418.20 s 5.016,t1 § 19.{64.57 I 1E7.416,60

8 t9-d¡-16 s 14318.20 J 1.$5,4) $ 19.104.12 s r?1.01E.40

¡,1¡18.20 § 4_-1):.16 S 1t.7.13.66 S t5E.600,m
l0 ¡ 7-j[t l7 s t4.418.m s 3.9ó5-41 § r8.383,2r $ l,l4.IE¿00
u I t-sep- | 7 § 14.41&20 5 ;_tu,55 § 18.0?2,75 § I29.763,t0
l: 1+di,l7 s 14.418,20 ¡ -1.¿|t_10 f I7.662.t0 S 1t5.345.60

t1 I4-ntar- l8 § r4.41E.20 Í 288J.ór § r7.30r,t4 s I00.9r,«)
t{ l2-j!$ lE § 14.41r.20 § 2.523,19 s t6.941-19 s E6.509,20

t, l0-sep-lE li l4,llE-20 .l 2-1ó2.?-1 I ló.5E0.93 1\ 72.09t.0,0

l6 0qdi- l8 s ,4.4t&20 J t.802,28 s t6.220,4E 5 57ó7:.E0
t7 § r4.4r8.m ,l I r 5.E60.02 s {315.1.60
l{l 07-je ¡9 3 l4.4ram }. l-aE I --17 § 15.499,57 s 28.83ó..1O

t.) 05-s¿l¡.19 s ¡4..|18,20 J 720,91 t t5.r39,r l s l4 4l &¡)
:0 s t4.4lE.?0 ,§ $ 14.77E66 li -0.00

s Lr0.691,20 § ?2.lr9l.tx) s 302.7t2r{,

Fuente:Reslizado por Autores de Tesi§

DEPRECIACIÓN DE ACTIVOS FIJOS

DEPBECIACION

ACnVoS tUoS DE tt{VERstot{ tNrClAt

Activo V¡da Util {años) Base deprec Depanul Dep Amnulada vt

¡nstalaciones $ 6.500,00 $ 650,00 $ 3.250,00 $ 3.250,00

lV¿quin¿rias 10 $ 6.600,00 § 660,00 $ 3.300,00 $ 3.300,00

Muebls 0fcina y Eq 10 $ 1.190,00 $ 119,00 $ 595,00 $ 5e5,00

Vehículos $ 30.000,00 $ 6.000,00 $ 30.000,00 $

Equipos Cómputo 3 $ 1,010,00 $ 336,67 $ 1.010,00 $

) f 750,00 $ 150,00 i 750,00 $

TOTAT $ 46.050,00 $ 7.915,67 $ 38.905,00 $ 7.145,00

0tros

0uente:Realizsdo por Autores de Tesis
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ANEXO 6

ANEXO 7

I

i r.r"l

10
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ANEXO 8

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

depreciación

MEÍODO CONTASI.E

AÑo5

adq{ii.ior¡
lnvartidolUSD$I lslN

lvAl
Vidautil

Vtd. t til
rcn¡lt€ (6r de

Dñyertol
oep ánr¡al

lnstalaciones

Maq!inar¡as

M ¡rebles Of¡ciña y Eq

V€hículos

Equipos Cór¡puto 3 $ 3.476,1s 3 2 1758,7 2377,4 $ 1.158,72
Otros

TOTAI

s8.303,72

Fuente:Realizado por Autores de T€sis

CONSOLIDACION GASTOS OPERACIONALES

Füente:Realizsdo por Autores de Tes¡s

CONSOLIDACION DE GASTOS DE VENTAS

coNsoLtDAcrÓN cosTo§ DE opERAcIo¡r (ER)

Ajto I Año 2 Año 3 .Alo .l Año 5

MaD Obra directa $ 47.229t1 § 49.827,06 $ 52.567,55 $ 55.458,76 s 58.50t.99

$ 18.869,31 s 19.907,12 $ 21.002,01 { 22.157,12 g 23.375,76

Materiaks Directos s 257.249,53 § 2',10.594,59 $ 2EE.506,05 $ 305.468,94 § 323.330,97

Materiales l¡diEtos $ 9.659,70 s 10.190.98 $ 10.751,49 $ r r.342,82 $ I L966,67

Ot¡os (colo pla.D) $ 1.035.00 $ r.071.23 $ 1.108.72 $ 1.147,52 $ 1. 187,69

TOTAL EGRI§O§ OPER $ 33,t.042,98 s 351-5mp8 3 373.935,81 $ 39§.§75,16 s 418370,0t

D,etalle Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5

Publicidad S 2.067,93 s 2.140,31 S 2.2ts,22 5 2.292,7s S 2.373,00

Total lvA S z.os¿gs 5 2.7q,37 5 z.zts,zz 5 2.?9.2,7s $ 2.373,m

Fuente:Realizado por Autores dr Tesis

lveron ou orsrcxo taf,o st

ANEXO9

ANEXO IO

l$r-rsa,zz

ttttl

E4
r____T_-___--
I

ttl

lMmro Obra l¡di€cta



CONSOLIDACION DE GASTOS DE VENTAS
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ANEXO 8

ANEXO 9

Fu€nte:Realiz¡do por Autores d€ Tesis

Fuente:Realizado por Autores de Tesis

ESTUDIO TÉCNICO(OBRAS FÍSICAS)

--1

Detdle Año I Año 2 Año 3 Año 4 Alo 5

Total de Gastos 6enenles S so.5"B,6o s 52.M7,18 5 54.28¿83 5 s6.182,73 s s8.149,12

Total de Remuneraciones s 29.81662 s 31.456,s4 S 13,186,54 $ 3s,011,91 5 36.937,s7

Total de Gastos Administrativos S m.40,22 s 83.S171 S 8i.45947 s 91.194,64 $ es.m6,6s

Terreno m2 450
Hanta ( 5 ofichas, 1 sah d6 ¡nte) m2 400
Cerrariento rr? 450

unidadCaseta de Guard¡a
fiA 4A

t!stálacioñés sáñitári3s th¡dad 3
Redes de agua potable L,¡idad I

R¡ntos de ¡rrrioacion 30
ñrntos Eectricc 30

Teblero 2
Transfor116da 1

Red electr¡cá

CoÍPHa (i¡ego) 1

-úE¡E@TEEIIEII

Eñv a5¿do

Oedf¡oón co,
vapor

Fuente: (nustae Ecuador, 2013)
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Bodeoa

l'igura 5.2 Proceso del Orégano Seco
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Fuente: Hecie[da

Fu€nte: Il¡ci€nda

Eleborado por Autoras

ANEXO IO

lt

Plantación de 0régano
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-

ENCUESTA

8uenas,............ Mi nombre es.,.,........somos estudiantg de la ESCUELA

StIPERIOR POLITECNICA DEL LITORAL (ESPOL) y estamos realizando un

sondeo de mercado para nu$tro proyecto de tesis, la cual est¿i dirigida a conocer

cuáles son sus preferencias en el consumo de té

Nos dirigimos a usted dada la importancia que tiene para el estudio, aclaramos al

encuest¡do que la información que se proporcione será totalmente confidencial y

anónima y se utilizara únicamente para Iines académicos

1.- Datos del Encuestado

l.- ¿En qué zona de la ciudad vive?

a) Norte b) Sur c) Centro

2.- ¿Cuál es su género?

a) Femenino b) masculino

3.- ¿Cuál es su edad?

a) 15 a 24 años

b) 25 a 30 años

c) 35 a 44 años

4.- ¿Cuál es su nivel de educación?

d) 45 a 54 años

e) 55 o más

r

I I

I
I

I

a) Prímaria f--l

ANEXO II

N
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2.- preferencias del consumidor

5.- ¿Le gusta consumir té helados?

a) Si r----1 b)Nol--

ll.- ¿Cuándo esta con problemas de salud usted elige?

a) Medicamcnlos Quimicos

b) Medicina Natural

ll.- ¿Conoce los bereficios medicinales del orégano?

a) Si r--'l

b)NoE
*si su respuesta es sí nombre 3 beneficios

6.- ¿Con que frecuencia consume té helado?

a) rlano L_-J b) Semanal c) Mensual r-l d) Rara vez ¡¡

7.- ¿Cuándo compra un té helado lo hace en?

a) Autoservicios b) Supermercados l----- c) I rencas L_J

e) Mercados f3

8,- ¿Cuándo usted adquiere un té helado gen€ralmente qué tipo de envase elige?

c) Sobres

d) Tetra Pack r----

9,- ¿Cuál es la marca de su preferencia cuando compra un té hel¡do? (Nómbrela)

10.- ¿Cuál es la característica más importante al momento de elegir el té?

a) Precio r--- b) Marca c) Sabor r----1

d) Aroma r-- e) otros ¿Cuál
,I

I

I

I
I

g'l p¡r4¡g-
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l.

2_

3.

12.- ¿Frecuentemente en qué medio de comunicación ha observado o escuchado

publicidad sobre té helado?

12.- ¿Cuál es el precio que p¡ga, cusndo ¡dquiere un té helado de su preferencia

a) $0,65-$1,00

b) $1,00-s1,25

c) $1,2s-$1,50

13.- ¿Cuál de estos nombres le pondría a un té helado de orégano?

¿Por qué?

¿Por qué?

¿Por qué?

14.- ¿Te gustaría consumir el té de orégano?

a) Si r-¡ b) No r-¡

l. Oregaté

2. Medicalté

3, Medilté

I


