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RESUMEN

Las plantas medicinales han formado parte de la cultura desde milenios; sin
embargo los beneficios de sus productos derivados no han sido aprovechados de
manera Optima por la poblacién del cantén La Mana debido a la falta de
promocion; por lo cual surgié la necesidad de disefiar un plan de negocios para la
elaboracion y comercializacion de té aromatico medicinal de manzanilla y hierba
Luisa con fines medicinales; mediante la realizacion de un estudio de mercado
minucioso a través de encuestas dirigidas hacia los  consumidores y
comercializadores del producto. Los resultados obtenidos permitieron determinar
las preferencias en cuanto al aroma, precios, presentacion y frecuencia de
consumo que son datos fundamentales para determinar la oferta, demanda y los
precios; la descripcion del proceso de elaboracion de té aromatico, la localizacion,
distribucion de la planta y disponibilidad de los recursos se detallan en el estudio
econémico; A través del marketing mix se establecieron estrategias que permitan
resaltar las bondades medicinales de la manzanilla y hierba luisa. El estudio
econémico y financiero detallan los requerimientos para llevar a la practica el
proyecto, el cual demanda una inversion inicial de $68.643,69; los cuales seran
financiados por aportes de accionista y un préstamo bancario. El calculo del VAN
permitié determinar el siguiente valor $ 22.056,04 y una TIR del 24% mayor a
cero, los cuales permitieron establecer que debido al monto considerable de la
inversion inicial la rentabilidad disminuye en los primeros afios, sin embargo la
propuesta es viable por lo cual se recomienda su ejecucion.

Palabras clave: Plan de negocio, plantas medicinales, comercializacion.
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ABSTRACT

Medicinal plants have been part of the culture for millennia; however the benefits
of derived products have not been utilized optimally by the population of La Mana
due to the lack of promotion; so it became necessary to design a business plan for
the development and marketing of medicinal aromatic chamomile tea and lemon
verbena for medicinal purposes; by performing a detailed market study through
surveys directed towards consumers and traders of the product. The results
indicated preferences in terms of aroma, price, presentation and frequency of
consumption that are fundamental data to determine supply, demand and prices;
the description of the manufacturing process of aromatic tea, location, plant layout
and availability of resources are detailed in the economic study; Through
marketing mix was stablis strategies to highlight the medicinal benefits of
chamomile and lemon verbena settled. The economic and financial study detailing
the requirements to implement the project, which requires an initial investment of
$ 68.643, 69; which will be financed by contributions from shareholders and a
bank loan. The NPV calculation allowed to determine the next value $ 22.056,04
and an IRR of 24% greater than zero, whereupon it was established that due to the
considerable amount of the initial investment profitability decreased in the early
years, however, the proposal is feasible so its implementation is recommended.

Keywords: Business plan, medicinal plants, commercialization.
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INTRODUCCION

La salud es uno de los tesoros mas valiosos con los que puede contar una persona
y para ello se debe mantener una dieta balanceada, realizar ejercicios y descansar
las horas adecuadas; las plantas medicinales poseen multiples beneficios curativos
a bajos costos por lo cual han sido utilizados desde tiempos inmemoriales.
(CAMPQS, 2012)

Como consecuencia las personas que poseen diferentes tipos de dolencias se
automedican con medicina convencional que en la mayoria de los casos traen
consigo efectos colaterales para la salud de las mismas, en vista de ello la
medicina natural ha ganado espacio frente a la medicina tradicional
experimentando asi un mayor auge en las Ultimas décadas; en el cantén La Mana
el empleo de plantas medicinales con propoésitos curativos son empleados de

manera frecuente en infusiones.

La manzanilla y la hierba luisa son plantas con propiedades curativas cuyo
consumo trae grandes beneficios no solamente en la alimentacion sino también en
el alivio de enfermedades que aquejan a las personas; por lo cual esta
investigacion tiene como objetivo general el disefio de un plan de negocio para la
comercializacion del té de manzanilla y hierba luisa en el cantén La Man4; con
este propdsito la investigacion se encuentra estructurada en tres capitulos que se

detallan a continuacién:

El Capitulo | estd estructurado por la fundamentacion tedrica, para lo cual se
planted las siguientes categorias fundamentales: gestion empresarial, plan de
negocios, comercializacion y plantas medicinales, los criterios de fueron
recopilados de varios autores de procedentes de fuentes bibliograficas y consta de

la opinion personal de la investigadora.

XX



El Capitulo 11 denominado anélisis e interpretacion de los resultados esta
compuesto por el disefio de la propuesta donde se detalla una breve
caracterizacion de la empresa, los tipos de investigacion: descriptiva, bibliografica
y los métodos de investigacion: deductivo, analitico, sintético e historico; asi
como la poblacién, muestra y los resultados obtenidos de las encuestas

representadas en graficos con sus respectivos analisis e interpretacion.

El Capitulo 11l estd conformado por el disefio de la propuesta que consta de un
estudio de mercado, estudio técnico, estudio legal, estudio econémico y
financiero, los cuales permiten conocer los procesos de la elaboracion del té
aromatico, su constitucion, requerimientos y lo resultados a obtener a través de la

ejecucion de la propuesta.
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CAPITULO1

FUNDAMENTACION TEORICA

1.1. Antecedentes

Las potencialidades curativas de los productos derivados de las plantas
medicinales se desaprovechan por parte de la poblacion del canton La Mana por la
poca difusion y conocimiento de las bondades que ofrecen este tipo de productos;
ademas la poblacion lamanense nos muestra una cultura relacionada con el
consumo de los productos derivados de las medicinas naturales porque muchas

veces se consideran nocivos para la salud (GAVILEMA, 2010)

Por las razones antes mencionadas nace la idea de elaborar e implementar un Plan
de Negocio para la comercializacion de los productos derivados de plantas
medicinales en el canton La Mana, provincia de Cotopaxi, con el proposito de

aprovechar las potencialidades curativas en beneficio de la poblacion lamanense.

El gran reto que se debe asumir es utilizar cada vez mas los productos derivados
de las plantas medicinales para asi poder proporcionar conocimientos,
mejoramiento del estado de salud, solvencia econdémica para los productores y

mejoramiento del nivel de vida.

Por otra parte los planes de negocios son indispensables que constituyen un
apoyo para el desarrollo de los contextos en el orden econdmico y sociocultural,
facilitando los procesos de emprendimiento; contribuyendo de esta manera al
mejoramiento del nivel de vida, generando fuentes de empleos; promoviendo el

desarrollo del sector empresarial. (MUNIZ, 2010)



Los recursos naturales que se destinaran al proceso de elaboracion del té
aromatico de manzanilla y hierba luisa se encuentran disponibles en el cantén y el
costo econdmico no es muy elevado, constituyendo en una buena opcién para los
emprendedores proporcionando beneficios para los productores plantas
medicinales y la poblacion en general; con el propdsito de ampliar los
conocimientos sobre el disefio de la presente propuesta se tomd como referencia

los siguientes antecedentes investigativos:

“Proyecto de factibilidad para la elaboracion del té organico de alcachofa”

El objetivo general de la investigacion fuel el disefio de un estudio de factibilidad
para la elaboracion del té organico de alcachofa en el distrito metropolitano de
Quito; el cual inicio con un estudio de mercado que permitié conocer la existencia
de una demanda insatisfecha y determinar las preferencias y aspectos importantes
para el consumidor; para este propdsito se empled encuestas dirigidas a la

poblacion econémicamente activa de la ciudad de Quito.

El estudio técnico detalla la localizacién, ingenieria del proyecto y el proceso de
produccién del té de alcachofa a través de flujogramas y los requerimientos
legales para la constitucion de la empresa comercial; el estudio econémico y
financiero presenta de manera detallada los activos fijos, diferidos, el capital de
trabajo y la inversion total de la propuesta; obteniendo una utilidad de 11.015,52
para el afio 1 y un VAN de 572.048,85 y una TIR del 72% , valores que sustentan
su inmediata ejecucion y rentabilidad. (NARANJO Maria 2014, p. 15, 78, 91,201)

“Estudio de factibilidad para la creacion de una empresa dedicada a la
produccion y comercializacion de plantas aromaticas medicinales en el

canton Latacunga, barrio Cristo Rey”

El objetivo general de la investigacion fue la elaboracion de un estudio de
factibilidad para la creacion de una empresa dedicada a la produccion y

comercializacion de plantas aromaticas.



A traves del estudio de factibilidad se logré obtener datos precisos sobre la
situacion actual del mercado de plantas medicinales los cuales permitieron
determinar la produccién y comercializacion del producto en la ciudad de

Latacunga.

Con el propdsito de realizar la investigacion se aplicaron técnicas de investigacion
como la encuesta a la poblacion de la ciudad de Latacunga los cuales permitieron
obtener informacion relevante para el disefio del estudio de factibilidad como la
disponibilidad de la materia prima y determinar que existe el personal se
encuentra preparado para responder de manera efectiva los requerimientos de la

empresa.

Finalmente a través del estudio financiero se obtuvo que el proyecto podra
soportar una baja de precios de hasta el 22% y obteniendo una TIR de 10.62%
comparando con el otro capital resulta mayor por tanto se recomienda la
aplicacion de la propuesta. (GAVILEMA Vilma, 2010,)

La contribucion de este antecedente de investigacion radica en que permite
familiarizarse con la implementacion de una empresa dedicada a la
comercializacion de productos medicinales; permitiendo sustentar bases para
seguir un lineamiento tentativo que sirvid de guia para realizar la presente
investigacion puesto que existen algunos parametros similares en lo que respecta

al analisis de mercado, estudio econémico y financiero.

1.2. Categorias Fundamentales

Con el proposito de disefiar un Plan de Negocios adecuado para la
comercializacion de productos derivados de plantas medicinales en el cantdn La

Mana se plantearon las siguientes categorias fundamentales:



-
Gestion Empresarial
J
~\
Plan de Negocio
J

Comercializacion

Plantas Medicinales

Figura 1. Categorias fundamentales
Elaborado por: Cevallos Moreira Rita Anabel

1.3. Marco Teorico

1.3.1. Gestion empresarial

La gestion empresarial es un proceso relativo a las practicas, sistemas,
organizacion y procedimientos que permiten la generacién de informacién
relevante para la toma de decisiones, el control, evaluacion de resultados,
facilitando la direccién estratégica de la organizacion en la consecucion de los
objetivos propuestos orientandola hacia resultados 6ptimos. (SANCHEZ, 2013)

Como un proceso la gestion empresarial es un conjunto de actividades cuyo
propdsito esta orientado a la consecucion de las metas de la empresa, disefiando
las estrategias, programas y actividades para posteriormente ejecutarlas teniendo
en consideracion los recursos humanos, técnicos, econdémicos y financieros, es un
proceso de decisiones con respecto a la direccidn que la organizacion debe seguir.

Mientras que desde un enfoque de proceso estratégico responde al establecimiento



de la visidn es decir lo que hay que hacer y finalmente constituyéndose en un plan
estratégico en que se detallan las politicas y metas por cada una de las areas a
corto y a largo plazo. (NAVARRO Y TAPIES, 2014)

La gestion empresarial es la base para el funcionamiento de toda organizacion,
estd integrada por maultiples requerimientos para conseguir los propositos
empresariales. La realizacion de una gestion optima y responsable no solo se
centra en la empresa y su comportamiento, sino que pretende hallar contingencias
organizacionales que influyan negativamente en su desempefio, se preocupa por la
satisfaccion de los clientes; todo ello en concordancia con el aprovechamiento
maximo de todos los recursos de la empresa incrementando sus ganancias y

bajando costos.

1.3.1.1. Importancia de la gestién empresarial

La importancia de la gestion empresarial radica en el hecho de constituye la
columna vertebral de toda organizacion, a través de ella se manejan los recursos
disponibles de una empresa los que prestan sus utilidades en cada una de las fases
de la gestion empresarial para que la organizacién mejore su productividad y por

tal razon la competitividad de las empresas u organizaciones. (SANCHEZ, 2013)

La gestion empresarial es importante debido a que sirve como instrumento de
direccién en las organizaciones a través de la gestibn empresarial son
desempefiadas las funciones basicas de modo que esta se constituye en la columna
vertebral de las empresas, facilitando asi la identificacion formulacion vy
evaluacion de alternativas estratégicas a ser implementadas en la organizacion.
(PRIETO, 2012)

De acuerdo a las definiciones citadas la gestion empresarial es importante ya que
comprende la base de la empresa, implica el desarrollo de aquellas tareas
fundamentales a través de las que se pretende llevar a ejecucion actividades como

parte de un plan integral constituido por estrategias, programas y procedimientos



enmarcados en politicas y lineamientos con el propdsito de alcanzar las metas

trazadas.

1.3.1.2. Tipos de gestion empresarial

La gestion empresarial atendiendo a la naturaleza de los procesos se puede

distinguir entre:

1.3.1.2.1. Gestion estratégica

La gestion estratégica es aquella que se refiere a los procesos de seguimiento,
control y andlisis de la realizacion de las estrategias planteadas a largo plazo, su
area de competencia es el ambito corporativo de la empresa enfocandose en los
resultados de la puesta en marcha de las estrategias se ve reflejada en los cambios
de las politicas y lineamientos organizacionales, misién y planes estratégicos.
(SANCHEZ, 2013)

La gestion estratégica se caracteriza por ser a largo plazo que va desde los 5, 10 o
mas afios, determina prioridades de accion y opciones, las decisiones tomadas
tienen un alcance sobre las politicas, lineamientos y planes estratégicos.
(ALBERICH, SOTOMAYOR, GARCIAy AMEZCUA, 2014)

La gestion estratégica es una herramienta empresarial cuyo enfoque se dirige
hacia el futuro de la empresa, consiste en orientar a la empresa hacia la meta
deseada a través de la realizacion de las estrategias propuestas a largo plazo; la
direccion que tome la gestion estratégica para desarrollarse adecuadamente debe
contar con la informacion necesaria para que la toma decisiones sea forma

integral con respecto a los planes, las politicas y lineamientos empresariales.

1.3.1.2.2. Gestiodn tactica

La gestion tactica se refiere al alcance e impactos de las decisiones y actividades
del &rea de las unidades y funciones de la empresa, la capacidad de esta clase de



gestion es de mediano plazo, los resultados de la gestion tactica en la empresa
estableceran los logros alcanzados, decisiones y aprendizaje, es visible a través de
modificaciones de los planes a mediano plazo y los objetivos de las unidades
departamentales. (SANCHEZ, 2013)

La gestion tactica posee un alcance de duracion que va desde un afio a tres afios
y comprende la planificacion de programas, actividades, medios, costos y

asignacion de recursos para tales fines. (ALBERICH, et al. 2014)

De acuerdo a las definiciones citadas la gestion tactica es aquella que constituye
un esquema para realizar las actividades de manera mas eficaz a través del uso
racional de los recursos con los que cuenta la empresa para la ejecucion de las

estrategias disefiadas previamente, su duracién es de mediano plazo.

1.3.1.2.3. Gestion operativa

Se define como aquella que se relaciona con las decisiones y actividades que
producen resultados a corto plazo es decir en el dia a dia de la empresa, su ambito
de competencia abarca los equipos de trabajo. Los resultados de esta gestion
dejaran visualizar el desempefio de la gestion tactica y estratégica, se manifiesta a
través de los cambio o ajustes a los programas, proyectos y presupuestos.
(SANCHEZ, 2013)

El alcance de la gestion operativa es a corto plazo, consiste en la ejecucion de las
actividades gestionadas y sus presupuestos establecidos los cuales tienen que
llevarse a cabo en tiempo determinado. (ALBERICH, et al. 2014)

La gestion operativa se define como un compendio integrado por tareas y
procedimientos que se centran en el mejoramiento de la ejecucion de las
estrategias de las empresas, teniendo como finalidad el incremento de su
capacidad para la consecucion de los objetivos empresariales basandose en las

politicas y lineamientos que esta posee para su funcionamiento.



1.3.1.3. Proceso administrativo

El proceso administrativo es un conjunto de funciones béasicas que deben ser
llevadas a cabo sistematicamente, estas funciones son: planeacion, organizacion,
direccion y control, y su desempefio tiene como finalidad dar cumplimiento a los
objetivos trazados a través de la coordinacion de los procedimientos y recursos de
la empresa. (NUNEZ y ROMERO, 2011)

El proceso administrativo estd integrado por las funciones esenciales de una
organizacion, estas son planeacién, organizacion, direccion y control, la
interaccion de las funciones de forma sistematica representa un marco la actuacion
para la empresa. (GRIFFIN, 2011)

El proceso administrativo es aquel proceso gerencial que consta de cuatro fases
que son: planeacion, organizacion, direccién y control; estas son desarrolladas de
manera sistematica para el establecimiento de planes, estrategias, programas y

actividades encaminadas al logro de los objetivos empresariales.

1.3.1.4. Elementos de la gestion administrativa

1.3.1.4.1. Planificacion

La planificacién comprende el establecimiento de los objetivos el disefio de
planes, programas y estrategias que tienen como proposito dar cumplimiento a
estos, esta relacionada con la prevision para establecer el camino que permita
llegar a la meta esperada mediante la gestion eficaz de los recursos humanos,
econdmicos y materiales a disposicion. (NUNEZ, ROMERO, 2011)

Esta directamente relacionada con la anticipacion de lo que se quiere alcanzar y lo
que se debe hacer para conseguirlo, uno de los primeros pasos de la planificacion
es la determinacion de los objetivos y metas y en base a ellos trazar el plan que se
debe seguir para su consecucion. (GUAMAN, 2012)



Planificar es establecer de manera previa lo que se pretende conseguir, partiendo
de alli permite realizar un esquema de lo que se va hacer, y que es lo que necesita
para ello, por tanto responde a las preguntas qué, como y qué necesitamos, su
importancia radica en que permite reducir los niveles de incertidumbre con

respecto a los planes y sus resultados.

1.3.1.4.2. Organizacién

La organizacion es aquella funcion a través de la cual se crean las condiciones y
vinculos necesarios entre los miembros de la empresa asi como la asignacion de
tareas para llevar a cabo las estrategias, planes, programas y procedimientos
establecidos en la fase de planeacion. (NUNEZ y ROMERO, 2011)

Organizar es aquel proceso que permite llevar a efecto la distribucion de jerarquia,
las tareas y los recursos entre quienes forman parte de una empresa con la
finalidad de que su realizacién sea mas eficaz y contribuya a la simplificacion de
estas y al ahorro de recursos. (GUAMAN, 2012)

A través de la organizacion se lleva a efecto la coordinacion y disposicion de
todos los recursos de la empresa de manera racional, el recurso humano juega un
papel preponderante ya que son quienes se encargan de la realizacion de las tareas

correspondientes rigiéndose a un conjunto de politicas y reglas de la empresa.

1.3.1.4.3. Direccion

Esta funcion se define como un proceso que consiste en orientar y guiar al
recurso humano de la empresa es alli donde interviene la capacidad de liderazgo
de quienes esten al frente de la empresa de influir sobre ellos de manera positiva
logrando que estos se sientan motivados y comprometidos con los objetivos
empresariales. (NUNEZ y ROMERO, 2011)



La direccion es una funcion encaminada que consiste en mandar y poseer
influencia en los miembros de la empresa para que sean motivados a cumplir con

las tareas asignadas de la mejor manera. (GUAMAN, 2012)

La direccién es una funcién que requiere de mucha dosis de responsabilidad ya
que se trata de orientar a un grupo de personas en la realizacién de las tareas
esenciales enmarcadas en las politicas y lineamientos de la empresa, depende en
gran parte el éxito o fracaso de los planes establecidos la manera en la cual se
desempefie la direccion y se debe tener en consideracion factores como la
motivacion y capacidad de liderazgo para ejercerla positivamente contribuyendo

al logro de los propositos determinados.

1.3.1.4.4. Control

Es el seguimiento y verificacion que se le da a las actividades desempefiadas y los
resultados que se generen de estas, durante esta funcién se establece el grado de
cumplimiento de lo planeado y lo llevado a ejecucion, permite a la empresa tomar
decisiones con respecto a desviaciones y procesos llevados de manera incorrecta
para determinar medidas correctivas. (NUNEZ y ROMERO, 2011)

Esta funcién se basa en la comparacion de los resultados de la ejecucion de las
estrategias, planes y programas establecidos frente a los resultados esperados con
su gestion teniendo como objetivo asegurar su cumplimiento y establecer
correctivos a anomalias suscitadas durante la ejecucion de estas. (GUAMAN,
2012)

El control es esencial en todas las actividades que se realicen tanto durante la
ejecucion de cada una de ellas como en los resultados que se consiguieron con la
finalidad de mejorarlas sabiendo cuales fueron las falencias y el grado de

cumplimiento que se le dio a los planes, programas y procedimientos.
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1.3.2. Plan de Negocios

El plan de negocios es un documento que sintetiza de la forma maés entendible la
informacién necesaria para describir los aspectos mas relevantes de nuevo
negocio o la ampliacién de la actividad, es decir que tan productiva y rentable sera
y en qué grado lo va a ser. El plan de negocios se constituye del aspecto

financiero, econdémico y operativo. (BARROW, 2012)

El plan de negocios constituye una herramienta para alcanzar el éxito en el area
empresarial, ya que es un proceso que incluye actividades para dar inicio o
potenciar una empresa 0 proyecto con un sistema de planeacion. De forma
sistematica en este documento, resume los pasos a seguir para conseguir los
objetivos propuestos por la empresa son reflejados y mediante este concretamos
las grandes decisiones que van a orientar nuestra ruta hacia la gestion excelente.
(MARTINEZ, y MILLA, 2012)

El plan de negocio es una representacion de una idea empresarial o0 proyecto que
pretende alcanzar determinados objetivos a través de su ejecucion, comprende

varios elementos que son: el estudio de mercado, estudio técnico y financiero.

1.3.2 1. Objetivos principales del plan de negocios

Las empresas al momento de elaborar un plan de negocios o también conocido
como estudio de viabilidad estd encaminada a obtener informacién que le va a
permitir saber si un proyecto adem&s de ser una idea viable también es
financieramente hablando rentable y asumible. (LONGENECKER, PETY,
PALICH y HOY, 2012)

El plan de negocios como tal esté sujeto a dos objetivos concretos:

e Su correcta elaboracion permite al autor tener en sus manos un estudio

profundo sobre la situacion de la empresa o proyecto, ademas de que aporta

11



informacidn necesaria para que esta empresa sea posicionada en el mercado y
la rentabilidad que se va a obtener con su ejecucion.

e Muestra el camino a seguir por la empresa (estrategias, politicas, programas,
etc.) para conseguir los objetivos propuestos.

e Si lo vemos desde otro punto de vista mediante el plan de negocios podemos
ofrecer una vision general de nuestro proyecto o empresa a los inversionistas,
bancos, empresarios, organismos publicos y otras entidades que podrian de
cierta forma financiar el mismo. (GARCIA, 2014)

Aparte hay que tomar en cuenta que la viabilidad de este plan debe ir acorde con
los objetivos a alcanzar como resultado de esta gestion; la liquidez es también uno
de los aspectos fundamentales en todo plan de negocios ya que los inversionistas

0 socios es lo que primero que van a exigir del proyecto.

1.3.2.2. Caracteristicas del plan de negocios

Las principales caracteristicas del plan de negocios se resumen de la siguiente

manera:

o Debe tener parametros de medicidn para la evaluacion de sus alcances.
e Establecer diferentes fases que permitan la medicion de los resultados.
e Determinacion de objetivos a corto a largo plazo

e Definir las oportunidades con el fin de aprovecharlas.

e Contar con programas para su ejecucion.( CHICAIZA y CONDOR, 2010)

El plan de negocios cuenta con caracteristicas como: ser claro y conciso, su
caracter es informativo, representar una imagen real y operativa del proyecto,
medir la viabilidad y contribuir a la implantacion de este. (MORENO vy
PAZUNA, 2012)
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De acuerdo a las definiciones citadas un plan de negocios es un documento en que
se describe la viabilidad a nivel comercial, técnico y operativo de una idea de

negocio cuya finalidad es alcanzar los objetivos trazados con tal ejecucion.

1.3.2.3. Utilidad del plan de negocios

El plan de negocios posee dos clases de utilidades, que son internamente y

externamente:

1.3.2.3.1. De forma interna

Sirve de base para integrar al equipo promotor del proyecto facilitando la
determinacion de las jerarquias y responsabilidades, y tener conocimiento del
criterio que todos mantienen frente a los objetivos a conseguir con su
implantacion. (MEZA, 2013)

Permite que los promotores del proyecto den a conocer en la empresa su
emprendimiento, la viabilidad que este posee desde varios enfoques, centrandose
en el aspecto econdémico del mismo. (MUNIZ, 2010)

La utilidad del plan de negocios a nivel interno es brindar una vision clara e

integral de un proyecto de inversién minimizando asi los riesgos de fracaso con su

ejecucion en la empresa.

1.3.2.3.2. De forma externa
Representa una forma de presentacion del proyecto a personas ajenas a la
empresa, a los que se les podria implicar en el plan de negocios a través de la

solicitud de financiamiento. (MUNIZ, 2010)

El plan de negocios es de enorme utilidad para atraer y captar financiamiento
externo, ademas de que permite detectar a tiempo algunos errores que podrian
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darse en la creacion de una empresa o la implantacion de un proyecto
contribuyendo a dar soluciones a estos.( AMAT, LLORET y PUJADAS, 2012)

La utilidad del pan de negocios se da en funcién de que expone de manera clara
una idea de negocio, estructurada en tres partes principales que son estudio de
mercado, estudio técnico y financiero, con lo cual se pretende convencer de que el
proyecto descrito es lo suficientemente viable en todos los aspectos, enfatizando

en la parte financiera que es la que interesa a los posibles inversionistas.

1.3.2.4. Analisis FODA

El andlisis FODA (fortalezas, oportunidades, debilidades, amenazas) es una
herramienta que permite conformar un cuadro de la situacion actual de una
empresa estudiada en un tiempo determinado. (DIEZ, ESCUDERO,
CHANAMPA Y VASQUEZ, 2014).

El analisis FODA es un estudio que contempla las fortalezas, oportunidades
debilidades y amenazas y da como resultado un resumen de la situacién que
atraviesa la empresa actualmente. (RIVERA y LOPEZ, 2012)

El FODA es una de las herramientas de caracter estratégico mas empleada en el
mundo empresarial debido a que su aplicacion permite analizar la empresa de
manera integral arrojando informacion valiosa para la determinacion de

estrategias.

1.3.2.5. Estructura del plan de negocios

El plan de negocios se constituye de tres partes claramente diferenciadas que son
estudio de mercado, estudio técnico y estudio financiero, a continuacion se

detallan cada una estas fases:
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1.3.2.5.1. Mercado

El mercado es un conjunto que esté integrado por las personas que bien pueden
ser clientes actuales del bien o servicio o que podrian llegar a serlo para satisfacer
sus necesidades, y por otro lado también estan los oferentes que son las empresas
que estén dispuestas a satisfacer estas necesidades. (RODRIGUEZ, 2011)

Mercado es un término utilizado para referirse a un sitio de caréacter puablico no
necesariamente fisico que se emplea para la interaccién de la oferta y la demanda,
es decir el intercambio de mercancias entre los consumidores y las empresas,
puede definido de acuerdo a diferentes criterios como el ambito geogréfico, el

sentido econdmico, segun el marketing o la demanda. (ESCUDERO, 2011)

Un mercado es un conjunto cuyos elementos primordiales son la oferta y la
demanda; por su parte la demanda se constituye de los compradores reales y
potenciales que tienen necesidades Yy dinero para satisfacerlas, mientras que la
oferta esta representado por las empresas que pretenden comercializar sus

productos estableciéndose entre ambos participantes una relacion de intercambio.

e Estudio de mercado

El estudio de mercado es un andlisis que tiene por campo de estudio la oferta, la
demanda y los precios de un producto o servicio, requiere de varios analisis de
naturaleza compleja y es considerada por ello como la fase mas critica de la
elaboracion del plan de negocios. Se maneja este criterio ya que ni el estudio
técnico ni el financiero podrian llevarse a efecto careciendo de la demanda o

cantidades de venta del producto o servicio. (MEZA, 2013)

El estudio de mercado sirve como una herramienta de prevision para ir
determinando la manera mas adecuada para conseguir los objetivos propuestos a
través de la idea o iniciativa, parte de la pregunta ¢cuél es mi producto y que tan

interesante les resultara a los consumidores? y ¢Cudal serd la demanda de este?
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ademas contribuye en la minimizacion de riesgos de cometer errores a la hora de

ejecutar las actividades trazadas en el plan de negocios. (PEREZ, 2013)

En concordancia con las definiciones citadas el estudio de mercado es una
investigacioén en la que se recurre a herramientas de analisis como la matriz
FODA, para conocer las caracteristicas que presenta el mercado, asi como sus
principales elementos que son la oferta y la demanda con la finalidad de prever su
comportamiento con referencia al producto o servicio que se pretende lanzar al

mercado a través del plan de negocios.

e Clasificacion de los mercados

Los mercados pueden clasificarse atendiendo a diversos criterios entre los cuales
estan: (SANGRI, 2014)

De acuerdo al tamafio: grandes, medianos y pequefios.

De acuerdo al valor: Es el cantidad de unidades de un producto que las empresas

en su totalidad han sido capaces de producir.

e Mercado disponible

El mercado disponible lo conforman aquellos consumidores o clientes que poseen

una necesidad insatisfecha y que ademas tienen los medios para adquirirlo.

e Mercado real

Esta integrado por los consumidores de un mercado disponible que ya presentan

preferencia por algin producto determinado.
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e Mercado meta, objetivo o target

Este tipo de mercado corresponde al conjunto de consumidores que son parte del
mercado real, al que se orientan todas las acciones comerciales. Este mercado se

divide a su vez en:

e Primario

e Secundario

e Horizontal

e Vertical (SANGRI, 2014)

e Oferta

La oferta es el conjunto total de bienes o servicios que son ofrecidas por las
empresas, es decir que estan a disponibles para la venta dentro de un mercado.
(MARIN, 2014)

La oferta es la capacidad de produccién y comercializacién de los productores de
un producto o servicio en especifico, en un lapso de tiempo para satisfacer las
demanda de un mercado y asi conseguir beneficios econdmicos para la empresa.
(MORENOy TRAVEZ, 2011)

La oferta por su parte es la cantidad de bienes o servicios que los productores
estan en la capacidad de producir y ofertar para la venta y satisfaccion de las

necesidades de los clientes.

e Demanda

La demanda es el comportamiento de las necesidades y deseos del consumidor
dentro del mercado en un periodo de tiempo determinado considerando el precio
de los bienes, como una forma que influye en las condiciones y cantidades de la
demanda. (MORENO y TRAVEZ, 2011)
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La demanda o curva de la demanda permite visualizar la forma en la cual el
comportamiento de los consumidores depende de manera directa del precio de los
bienes o servicios, conforme el precio se incrementa la demanda del producto
disminuye y viceversa. (MANKIW, 2012)

La demanda es la cantidad de cierto producto o servicio que se requiere para
satisfacer las necesidades de los consumidores que constituyen la oferta, la cual
esta sujeta a diversos factores entre los principales se halla el precio y los bienes

sustitutos.

e Demanda insatisfecha

El termino demanda insatisfecha se emplea para referirse a situaciones en las
cuales la demanda de los clientes no ha sido satisfecha ya sea por productos o
servicios, puede darse el caso de que no pudo adquirirlo o si lo compro no
cubrieron las necesidades o0 deseos de esta persona como consumidor.
(ESCUDERO, 2013)

La demanda insatisfecha es aquella situacion en la cual los servicios o productos
ofertados en el mercado no son suficientes para cubrir la demanda de los
consumidores. (RIVERA y LOPEZ, 2012)

En concordancia con las definiciones citadas la demanda insatisfecha corresponde
a un conjunto de consumidores de un determinado producto o servicio y no lo han
conseguido debido a que la oferta es menor que la demanda, situacion que deberia
ser aprovechada para nuevos emprendimientos o expansiones de empresas que

satisfagan estas necesidades.

1.3.2.5.2. Estudio técnico

El estudio técnico es un andlisis que se basa en la verificacion de las posibilidades

técnicas de la produccion de los bienes o servicios que son objeto de las
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actividades economicas. El propdsito que mantiene este estudio es el
establecimiento de la posibilidad de produccion y comercializacion del producto
0 servicio con la cantidad requerida, a un precio accesible y la debida calidad;
para tal fin es imprescindible la identificacion de los insumos, maquinarias,
tecnologia, materia prima, recurso humano, entre otros elementos que se necesitan

para la produccion del bien o servicio. (MEZA, 2013)

El estudio técnico es un documento en el que se describe la capacidad de
produccion (maquinarias, equipos, herramientas, etc.) y la forma en la que se
realizara esta, de modo que se pueda mostrar como serd elaborado y lo que se
necesitara, para asi determinar la viabilidad operativa del proyecto. (GARCIA,
2014)

El estudio técnico comprende la parte preliminar del plan de negocios a través de
este se realiza el establecimiento de la parte operativa del proyecto, es decir la
elaboracion del producto o servicio, se detalla cada uno de los pasos y los
elementos necesarios (maquinaria, tecnologia, mano de obra, insumos,
proveedores, etc.) la finalidad de esta etapa es conformar una estructura de las

operaciones productivas del proyecto.

e Componentes del estudio técnico

El estudio técnico comprende los siguientes componentes 1os mismos que varian

en funcién del tipo de empresa y producto.

e Tamafo 6ptimo de la Empresa

El tamafio de la empresa se define como la capacidad instalada y es
caracteristico por su forma de expresarse en el nimero de unidades producidas el
término Optimo se aplica con los menos costos totales, dentro de este componente

Se encuentran:

e El nimero de empleados
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e El volumen de ventas
e El capital
e El valor afiadido, entre otros. (REYES, 2013)

e Capacidad instalada

Generalmente la capacidad instalada de una empresa puede ser cuantificada con
respecto a los bienes y servicios producidos por unidad de tiempo; definiendo
como aquella cantidad maxima de productos o servicios que pueden ser generados
a través de las plantas y equipos que posee una empresa y bajo condiciones
tecnoldgicas determinadas, dicha relacion se determina en que la capacidad
instalada varia en funcién del conjunto de activos fijos que posee la empresa.
(REYES, 2013)

e Proceso Productivo

El proceso productivo requiere de varios elementos como: mano de obra, materia
prima, tecnologia, a través de este son trasformados dando lugar a un producto o

servicio que satisfaga las necesidades de los consumidores. (REYES, 2013)

e Localizacion del Proyecto

La localizacion del proyecto es un punto crucial ya que existen muchos factores
gue se hallan inmersos para la determinacion como la cercania para el
abastecimiento de los elementos que intervienen en la produccion, si se trata de
una empresa netamente industrial, comercial o si realiza ambas actividades y se

encuentra dividida en :

e Macro Localizacion

La macro localizacion dentro del plan de negocios consiste en la determinacion
de la ubicacion geografica a nivel nacional o regional para que se efectie el
proyecto. (REYES, 2013)
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e Micro Localizacién

Comprende un andlisis del lugar mas adecuado para que las actividades
planificadas sean desarrolladas para tal efecto son analizadas diferentes factores

cuya recurrencia es vital. (REYES, 2013)

e Estructura organica

El organigrama estructural comprende una representacion grafica de los diversos
cargos existentes en una empresa, su elaboracion no es complicada debido a que
prescinde de las funciones en tanto que la determinacion de la jerarquia podria ser

un inconveniente en este tipo de organigrama. (REYES, 2013)

o Manual de funciones

La realizacion de un manual de funciones consiste en la definicion de la estructura
organizativa de una empresa, implica el disefio y descripcion de los diferentes
puestos de trabajo estableciendo normas de coordinacién entre ellos. (REYES,
2013)

e Marco legal
El marco legal de una empresa hace referencia al cumplimiento de los requisitos
de caracter legal cuyo recurrencia es necesaria para su funcionamiento,

estableciendo de esta manera si existe alguna restriccion para la realizacion del
proyecto. (REYES, 2013)
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Reglamento y control de productos naturales de uso medicinal
Acuerdo Ministerial 244 Registro Oficial 385 de 26-oct-2012

Estado: Vigente

Capitulo 11

A continuacion se detalla el reglamento de las plantas medicinales distribuidas en

categorias:

Art. 14.- Categorias.- En este aspecto tres categorias de productos naturales
procesados de uso medicinal son las que se diferencian a continuacion se

enuncian:

a) Productos de categoria A.- Estd integrado por cuyos productos naturales
poseen garantia de estudios farmacoldgicos, toxicoldgicos, experimentales

preclinicos y clinicos;

b) Productos de categoria B.- Se entienden como los productos que cuentan con
respaldado de estudios farmacolégicos y toxicoldgicos experimentales

(preclinicos); y, ¢)

Productos de categoria C.- En esta categoria se hallan los productos que
provienen del recurso natural de uso medicinal, estos no han sido expuestos a
cambios de naturaleza quimica sino exclusivamente al lavado, secado o molido, su
respaldado son el sustento en las costumbres y tradiciones, ademés de estudios de
toxicidad y autenticacion boténica, como caracteristicas general de aquellos es que

no cuentan con una formula determinada.
Art. 15.- Este articulo versa sobre el régimen de comercializacion de productos

naturales procesados dirigidos hacia el empleo medicinal se definira en el proceso

de otorgamiento del registro sanitario.
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e Del registro sanitario

Art.4.Quienes tengan como objetivo la fabricacion, importacion, exportacion,
comercializacion, dispensacién y expendio de medicamentos bioldgicos con fines
medicinales y consumo humano, de forma obligatoria deben conseguir el Registro

Sanitario pertinente al caso.

El Certificado de Registro Sanitario poseerd una estructura Gnica la cual sera
aprobada por la Autoridad Sanitaria del pais, el mismo que saldrd a nombre de un

titular responsable del empleo que se le otorgue a este.

Art.5. El usuario presentara a la Agencia Nacional de Regulacion, Control y
Vigilancia Sanitaria -ARCSA, 0 quien ejerza sus competencias para la obtencion
del Registro Sanitario de un medicamento bioldgico para uso y consumo una
solicitud individual por cada forma farmacéutica y concentracion de los principios

activos en dicho producto, la misma que contendra la informacion requerida.

Art. 6.- Al formulario de solicitud, se adjuntara la siguiente documentacion:
1 Copia notariada del RUC para persona natural o juridica dependiendo del caso

de cada usuario.

1 Copia del nombramiento vigente del Representante Legal o poder

inscrito en el Registro Mercantil en caso de personas juridicas;

e 1 Copia de la cédula de ciudadania para personas naturales.

e Autorizacion original suscrita y legalizada del titular del producto para

solicitar el Registro Sanitario, en los casos que el proceso sede.

e Cédula de ciudadania y certificado de inscripcion del titulo de profesional
en la Secretaria Nacional de Educacion Superior, Ciencia, Tecnologia e
Innovacion, (SENESCYT)y en el Ministerio de Salud Publica (MSP), del
Quimico Farmacéutico o Bioquimico Farmacéutico, Responsable Técnico.
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e Copia notariada del Certificado vigente de Buenas Practicas de
Manufactura (BPM), del fabricante del/os principio(s) activo(s) y del

producto terminado, segun sea el caso.

e Copia notariada del Certificado de Producto Farmacéutico (CPF), para
medicamentos bioldgicos para uso y consumo humano importados, el que
otorga la Autoridad Sanitaria competente del pais donde esté instalado el
fabricante del principio activo del medicamento bioldgico, del producto
terminado.

e Comprobante de pago por la cantidad correspondiente determinado por
Registro Sanitario por concepto de importe.

1.3.2.5.3. Estudio econémico

El estudio econdmico comprende el analisis de los datos e informacion que se ha
conseguido de los estudios anteriores, las etapas deben seguir un orden
sistematico en su realizacion ya que la informacion que arrojen estos analisis es
empleada en el estudio financiero. Se establece la viabilidad del proyecto a través

de indicadores o razones financieras y de rentabilidad. (MEZA, 2013)

El estudio econdmico como fase del plan de negocios en su mayor parte consiste
en efectuar un analisis de la rentabilidad del proyecto con el objetivo de identificar
el nivel de viabilidad. (VARGAS, 2014)

La realizacion de este estudio se basa en varias fuentes de informacién como
proyecciones de demanda, estimaciones de ventas futuras, costos, inversiones a
realizar, amortizaciones, pero sobre todo en los estados financieros proyectados,
con esta informacion se procede a calcular las herramientas e indicadores

financieros entre los que se hallan el VAN y la TIR.
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e Presupuesto de produccion

El presupuesto de produccion es aquel en el que se detallan las estimaciones de
los ingresos y desembolsos requeridos para un lapso de tiempo, las estimaciones
giran en torno a lo necesario para la produccion de un bien o servicio para la

satisfaccion de un determinado grupo de consumidores. (MONTARNO, 2014)

Se define como un documento en el que se resumen los elementos necesarios para
la produccién de servicio o producto que permite a través de su elaboracion
cuantificar la cantidad que se necesita, de alli que es complementario al
presupuesto de inversion. (MANKIW, 2012)

De acuerdo a las definiciones citadas el presupuesto de produccion esta
relacionado de manera directa con el presupuesto de inversion, debido a que en
base a este se puede cuantificar el total de dinero que se va a invertir en algln

proyecto que tiene un lapso de tiempo para su ejecucion.

e Presupuesto de inversion

La inversion se define como desembolsos o salidas de dinero que se realizan con
la finalidad de percibir beneficios que compensen dicha erogacion, generalmente
se llevan a cabo al inicio de la actividad econémica, por lo que un presupuesto de
inversion corresponde a una planeacion que asigna o distribuye el efectivo
disponible destinandolo a actividades que retribuyan este desembolso como
pueden ser compras de maquinarias, ampliacion de bodegas, compra de camién
repartidores, compra de equipos de computo, entre otras. (MARIN, MONTIEL y
KETELHORN, 2014)

En este tipo de presupuesto la inversion se halla comprendida como la cantidad de
dinero requerido para llevar a cabo un proyecto, es decir que el presupuesto de
inversion es la asignacion de recursos para cada actividad que ha sido trazada para

la consecucion de los objetivos planteados con tal desembolso. (MUNIZ, 2010)
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El presupuesto de inversion es muy importante porque permite determinar a
cantidad que se requiere para poner en marcha un proyecto o implementacion que
puede ser la creacion de un proyecto empresarial, y en base a ello establecer las
fuentes de financiamiento para ejecutarlo, es decir que prevé los recursos

necesarios para concretar lo propuesto para un periodo definido de tiempo.

e Presupuesto de costos

En este presupuesto se contemplan los costos en los que incurren las empresas u
organizaciones, los procesos productivos para ser llevados a efecto necesitan de
materia prima, mano de obra, energia e insumos, y son precisamente los valores

monetarios correspondientes a estos rubros los que se detallan. (HITPASS, 2012)

El presupuesto de costos es un documento en el que se detallan todos los
requerimientos econdmicos para llevar a cabo un proceso productivo. (RINCON,
2011)

Es un documento en el que se detallan las estimaciones econdmicas especificas
que intervienen en cada uno de los procesos necesarios para la obtencién de un

producto o servicio.

e Punto de equilibrio

El punto de equilibrio ademas de ser un instrumento de andlisis de estados
financieros también resulta muy util en el establecimiento de planeacién de los
niveles de utilidades y operativizacion; también representa una de las bases sobre
la cual tomar decisiones financieras con referencia para la fijacion de precios, la
evaluacion de costos, gastos e ingresos. Establece el equilibrio contable existente
entre los flujos de ingreso y egresos producto de las operaciones de la empresa o
proyecto. Sin embargo el punto de equilibrio no representa atraccion hacia un
proyecto desde el punto de vista de los inversionistas, es decir que la meta
gerencial no puede estar enmarcada por encima de este sino muy por encima de él.
(GARCIA, 2014)

26



Se comprende por punto de equilibrio, punto muerto o umbral de rendimiento
aquella cantidad en la cual no se gana ni se pierde, es decir que solamente se
recupera la inversion inicial. (AMAT y CAMPA, 2011)

El punto de equilibrio es utilizado para determinar el punto en el que los flujos de
ingresos se equiparan a los costos asociados con la venta de un producto, es decir
que la cantidad resultante del célculo del punto de equilibrio muestra al
inversionista la cantidad con la que no va a ganar ni perder su inversion,
simplemente la recuperara; el célculo del punto de equilibrio requiere de la

identificacion de los costos para hallar la ubicacion de este punto.

e Estado de resultados proyectado

Este estado financiero conocido también como de pérdidas o ganancias es aquel
en que se muestran los movimientos o actuar de la organizacion determinada en el
contexto de un periodo; se centra en detallar los ingresos producto de las ventas,
los gastos y costos y finalmente los resultados, es decir que mediante este balance

tenemos una vista del desempefio econdémico de la empresa. (ARTAL, 2013)

El estado de resultados proyectados representa una gran ayuda ya que permite
visualizar de manera clara y ordenada los principales movimientos de efectivo
tanto de entrada como de salida de un proyecto de inversion, lo cual da una idea
clara al inversionista y al emprendedor de la situacion de una empresa que sera
implementada.( TAMAYO y ESCOBAR, 2013)

El estado de resultados es balance que presenta una sintesis de los ingresos por
ventas, el costo que estas tendran, los gastos derivados como financieros y
operativos, todo se presenta a través de proyecciones en los que se usan diferentes

criterios.
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1.3.2.5.4. Estudio financiero

El estudio financiero comprende una de las teméticas de mayor atraccién para los
inversionistas porque mediante este calculo se muestra la informacion econdémica
necesaria de un proyecto de inversién en un lapso de tiempo establecido. (BLAS,
2013)

Este estudio comprende la inversion, la proyeccion de los ingresos y desembolsos
asi como los fines a los cuales estan destinados, el porcentaje de ganancia de una
inversion es un punto clave para los empresarios. (MEZA, 2013)

El estudio financiero es un aspecto fundamental dentro de un plan de negocios
porque permite determinar la capacidad de una empresa para ser sustentable,

viable y rentable en un lapso de tiempo establecido.

e Flujo de caja proyectado

El flujo de caja proyectado es un estado financiero que consiste en la ponencia de
un plan de los movimientos de entrada y salida de dinero que generara cierto
proyecto de inversion ya sea de creacion o de implementacion en una empresa ya
existe, también muestra el saldo de efectivo que se tendra durante cierto tiempo.
(REYES, 2013)

El flujo de caja proyectado para la creacion de un negocio de caracter comercial e
industrial posee caracteristicas propias que se reflejan en la forma de contabilizar
los costos. (MEZA, 2013)

El flujo de caja es una herramienta de gran importancia para la toma de
decisiones debido a que a través de su realizacion se establecen los beneficios que
se percibirdn producto de una inversion, muestra de manera clara los ingresos y

egresos que se realizaran cada afio correspondiente al periodo de proyeccion.
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e VAN

El Valor Actual Neto (VAN) mide el valor actual del resultado de los flujos de
salida y entrada del proyecto en cada uno de sus periodos, por tanto el VAN es la
adicién del valor presente de todos los flujos que se generarian como rentabilidad
por el proyecto en el tiempo determinado de funcionamiento de este.
(RODRIGUEZ, FERNANDEZ y ROMERO, 2013)

ElI VAN es la medida de rendimiento total neto de los flujos que se conseguira con
la ejecucion del proyecto, su célculo se da desde el momento inicial el incremento
de valor que daré a los inversionistas o propietarios de forma absoluta una vez
que ya se haya hecho efectivo el descuento de la cantidad que se ha invertido para
emprender el proyecto. (VARGAS, 2014)

El VAN es un pardmetro que permite la evaluacion de proyectos, ya que muestra
la rentabilidad total neta que se conseguira con la ejecucién de un proyecto, su
calculo se desarrolla teniendo como base los flujos de ingreso y egreso una vez
que se haya restado la cantidad de inversién inicial que se requerira para el

funcionamiento del proyecto.

e TIR

La tasa interna de retorno (TIR) de un proyecto se define como la tasa de
descuento que hace que el Valor actual neto de un negocio llegue a cero.
(RODRIGUEZ, et al. , 2013)

LA tasa interna de retorno o de rentabilidad es aquella tasa de interés que obtiene
igualar a cero el VAN. (VARGAS, 2014)

La TIR equivale la tasa de descuento que hace que el resultado que se obtenga del

Valor Actual Neto llegue a cero.
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Féormula:

1R=Y " __g
(1+17)"

r=0

e Costo Beneficio

El analisis costo beneficio es una herramienta financiera que tiene por finalidad
medir la relacion entre los costos y beneficios que involucran un proyecto de

inversion con el propdsito de evaluar su rentabilidad. (AMAT et. al. , 2012)

Es una herramienta financiera que mide la relacidn existente entre los costos y beneficios
de una inversién y evaluar su rentabilidad el cual puede ser la creacion o inversion en un
negocio existente. (BLAS, 2013)

El andlisis costo beneficio es una técnica que permite evaluar las inversiones
teniendo en cuenta los costos y beneficios que representa una inversion. Esta
valoracion se puede hacer desde varias perspectivas en este caso se evalud la

perspectiva econdémica del plan de negocio.

1.3.2.5.5. Estudio ambiental

Un estudio ambiental es un analisis que tiene el propdsito de determinar
recomendaciones orientadas a la prevencion y minimizacion de los impactos en el
medio ambiente producto de las actividades econdmicas realizadas por la
empresas el mismo que puede tener alcances que pueden ir en diferentes escalas.
A través de su realizacion se identifican, predicen y ponderan la incidencia y
modificaciones que se generan o pudieran darse en la naturaleza. Existen dos
clases de estudios ambientales que se pueden distinguir: el primero es el estudio
ambiental estratégico y el segundo es el estudio de impacto ambiental.
(BORDERIAS y MUGURUZA, 2014)

El estudio ambiental se define como un documento que consiste en la realizacion

de un andlisis, llevado a ejecucion, de manera previa a la implantacion de las
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operaciones economicas enfatizando en las consecuencias que este puede tener
sobre las condiciones ambientales y la integridad de la flora y fauna. (GOMEZ y
GOMEZ, 2013)

Es importante que se realice el estudio ambiental ya que a través de el se
establecen las consecuencias que podrian generar el establecimiento de las
instalaciones, es decir prever el impacto que dicha intervencion en aquel ambiente
con la finalidad de que se determinen medidas preventivas que reduzcan los

efectos producto de dichas operaciones econdmicas.

1.3.3. Comercializacion

La comercializacién se define un conjunto de actividades encaminadas a la venta
de un producto lo que requiere de planeacion y control de estas, teniendo como
finalidad favorecer las condiciones de realizacién de este intercambio en

beneficio de la empresa al incrementar sus ventas. (HERRERA, 2012)

La comercializacion es un proceso que consiste en llevar a cabo un intercambio de
beneficio mutuo entre la empresa y los clientes abarca prever las cantidades
necesarias y tiempo preciso para satisfacer la demanda de modo que la
rentabilidad percibida tenga un margen considerable. (CUNUHAY, 2011)

La comercializacion de manera general se refiere al acto o accion de vender un
bien o servicio, pero en el plano empresarial es el conjunto de las acciones
concernientes a la seleccion del mercado, canales de distribucién a través de los
que se pretende que el producto llegue al consumidor de manera oportuna
garantizando intercambios beneficiosos para la empresa; la importancia de la
comercializacion radica en que esta comprende un aspecto de gran trascendencia
para otorgar viabilidad al desarrollo productivo contribuyendo al mejoramiento de
la economia de las empresas. La comercializacion se constituye de actividades
que van desde los estudios de mercado, creacién o adaptacion de estrategias,

canales de distribucion; consiste en la interrelacion sistematica de todos estos
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elementos para llegar al objetivo principal que es el intercambio de un bien o

servicio.

1.3.3.1. Tipos de comercializacion

e Micro comercializacion

Este tipo de comercializacion es el mas comun y consiste en que los productos o
servicios lleguen desde el productor al cliente o del mercado al consumidor final,
las actividades derivadas de esta distribucién pueden darse de manera directa o
indirecta teniendo como proposito que los consumidores tengan acceso a ellos y
los compren, una de las caracteristicas principales de este tipo de comercializacion
se relaciona con el ambito geografico ya que se da dentro del pais en el que se
realiza la produccion. (BRIONES, 2012)

Se denomina micro comercializacion o comercio minorista a aquella que se
desarrolla dentro de un pais mediante estructuras complejas en funcion del
namero de actores que interviene en los canales de comercializacion (productores,
distribuidores mayoristas y minoristas). (MENGUZZATO, 2011)

La micro comercializaciéon es un conjunto de actividades llevadas a cabo dentro
de los limites territoriales de un pais cuya finalidad es contribuir a la consecucion
de los objetivos relacionas al &rea de ventas de una empresa previendo las
necesidades del cliente y determinando entre el productor y el cliente una relacion

beneficiosa de intercambios de bienes y servicios.

e Macro comercializacion

La macro comercializacién o exportacion es un proceso socioecondémico que
consiste en orientacién de un flujo de productos o servicios de una pais hacia
otro, inicia desde las empresas productores y se extiende hasta los consumidores
finales. Esta clase de comercializacién tiene sus propias caracteristicas empezando

por el aspecto legal y la forma de transporte que se emplea para este proceso, que
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implica una forma de expansion y crecimiento para las empresas y la economia de
los paises. (BRIONES, 2012)

La macro comercializacion o exportacion se da como producto del incremento
del volumen de negocio, es alli que se empieza a considerar esta actividad,
llegando a establecer un departamento de  exportacion. De modo que
conceptualizariamos este término como toda operacion de caracter oneroso ya sea
gratuita o con propositos de lucro mediante el cual una persona natural establecida
en un pais o una persona juridica con derecho legal sobre la mercancia lo vende a
otro pais. (TIUNA, 2014)

La macro comercializacion comprende una gran posibilidad de crecimiento y
expansion para las empresas a través de esta se puede equilibrar la oferta y la
demanda de productos y servicios, es decir que cada pais podria especializarse en
la produccion que le reporte mayores niveles de rentabilidad dependiendo de los

factores geogréficos, climaticos y tecnologicos con los que cuente.

1.3.3.2. Distribucién

La distribucion de los productos elaborados a base de las propiedades o
ingredientes activos de las plantas medicinales empieza desde los laboratorios
donde son elaborados hasta el lugar o puntos de dispensacion, para ello se debe
contempla la respectiva legislacion y regulacion sanitaria pertinente. Puede
llevarse a cabo de manera directa es decir desde los laboratorios farmacéuticos o
mediante los distribuidores mayoristas que cuenten con la autorizacion
correspondiente. (MALLOL, 2011)

El ciclo normal de distribucion se encuentra constituido por los siguientes

elementos que se muestra a continuacion en el gréfico:
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LABORATORIO MAYORISTA > FARMACIA > CLIENTE

VENTA DIRECTA

Figura 2. Distribucion
Fuente: (MALLOL, 2011)

La distribucion es el conjunto de actividades que se realizan con la finalidad de
que los productos o servicios lleguen a los consumidores, en tal proceso se genera
usualmente una cadena entre varios participantes que intervienen como son:

productores, mayoristas, minoristas y consumidor. (MOLINILLO, 2014)

La distribucion es una serie de actividades que mantienen vinculos sistematicos
entre si, de manera que integran una estructura a través de la cual los
consumidores pueden tener acceso a los productos o servicios que se ofertan por

determinada empresa a un mercado.

1.3.3.3. Canal de distribucion

Es el circuito de distribucion a través de los cuales los fabricantes ponen a
disposicién de los usuarios finales sus productos; la separacion geografica entre el
comprador y el vendedor y la ubicacion geogréfica son factores que impiden a los
consumidores tener acceso directo de un bien o servicio. (MOLINILLO, 2014)
Los canales de distribucidn son las vias estratégicas mediante las cuales fluyen los
productos o servicios de los fabricantes hacia los consumidores o clientes finales,
para ser utilizado en el sitio y tiempo establecido. (CAMINO y MENCIA, 2012)

Los canales de distribucién constituyen el medio de repartimiento a través de los

cuales los fabricantes ponen a disposicidn sus productos o servicios a sus clientes,

por lo cual es importante poner énfasis en este aspecto porque una mala seleccién
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del canal de distribucion podria ocasionar retrasos o pérdidas de tiempo para la

empresa.

e Tipos de canales de distribucién

Los tipos de canales de distribucion se distinguen debido a la participacion del

namero de actores que intervienen en:

e Canal directo

Es aquel que se caracteriza porque tiene como actores de su proceso Unicamente
por un lado al producto y que a su vez es este mismo quien comercializa su
producto es decir que el producto llega del productor al consumidor.
(FERNANDEZ, 2014)

El canal directo es corto y su principal caracteristica para catalogarlo como tal es
la relacion directa que mantienen el productor de un bien o servicio y el
demandante de los mismos. (ESCUDERO, 2013)

Se entiende por canal directo el proceso a través del cual los mismos productores
son quienes comercializan sus productos en el mercado de manera que el servicio

o producto llegue de manos del productor al consumidor.

e Canal indirecto

El canal indirecto es aquel que en su recorrido hasta llegar hacia el consumidor
final tiene a varios participantes que adquieren el nombre de intermediarios que
hacen compras a los productores con la finalidad de volverlos a comercializar los
bienes. (ESLAVA, 2012)
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Se define como un tipo de distribucion en el que su canal es mucho mas largo en
base a la existencia de varios actores cuyo papel es preponderante para que el
producto llegue a manos del consumidor. (ESCUDERO, 2013)

Por su parte el canal indirecto involucra la intervencién de distribuidores,
almacenes mayoristas, tiendas a detalle, etc., antes de que el producto llegue al

consumidor final.

1.3.3.4. Marketing mix

El marketing mix hace referencia a un conjunto de variables que la direccion de
marketing gestiona para influir sobre las decisiones de compra de los
consumidores, uno de sus principales objetivos es dar respuesta al eterno dilema
de hallar la combinacion optima de variables que maximice las ventas, cuotas de

marcado o beneficios empresariales. (MERINO, 2010)

Es una herramienta que fusiona las variables conocidas como las 4 Ps que son:
producto, precio, plaza y promocion se orientan hacia la satisfaccion de las
necesidades del mercado y a la vez conseguir los objetivos empresariales.
(RODRIGUEZ, 2011)

En base a las definiciones citadas el marketing mix se define como un conjunto de
variables que pueden ser controladas por la empresa en funcién del logro de los
objeticos a través de la satisfaccion de las necesidades de los consumidores con
los productos o servicios ofertados.

1.3.3.4.1. Elementos del marketing mix

Los elementos del marketing mix son:
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e Producto

El producto es la variable por excelencia del marketing mix porque constituye el
bien o servicio que ofrece la empresa y se satisface las necesidades de un publico
determinado y por tanto el director de marketing debe tomar decisiones sobre e

estrategias que permitan diferenciar entre sus competidores. (MERINO, 2010)

e Precio

Es una cantidad de dinero determinada que debe pagar el cliente por un producto
0 servicio y es el medio por el cual una empresa genera sus ingresos por lo cual
antes de fijar el precio se deben tomar en cuenta varios aspectos como los

consumidores, costos, competencia, etc. (MERINO, 2010)

e Plaza

La variable plaza hace referencia a la forma en la cual los productos llegan hacia
los consumidores comprende una cadena en la que intervienen varias empresas;
este elemento juega un papel fundamental en la gestion comercial de cualquier
empresa por lo cual es indispensable trabajar de manera continua con el propdsito
de lograr entregar el producto o servicio en el momento y lugar acordado.
(MERINO, 2010)

e Promocioén

La promocion es la forma que la empresa comunica sobre sus productos, a traves
de estrategias que puedan satisfacer las necesidades de uso publico objetivo, entre
las cuales se encuentran: promocione en ventas, marketing directo, venta persona
y relaciones publicas. (MERINO, 2010)
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1.3.4. Plantas medicinales

Las plantas medicinales son aquellos productos que estan constituidos Gnicamente
de componentes activos de una o mas plantas (ya sea de manera completa o
solamente partes) o también con una o mas preparaciones teniendo como base
plantas; otra forma puede ser fusionando una o mas plantas con otras
preparaciones. (RIOS, PARIS y REPETTO, 2012)

Se consideran como plantas medicinales a aquellas que poseen en alguna de sus
partes principios activos que al ser tratadas y administradas en cantidades
especificas generan efectos curativos en dolencias de las personas o seres vivos en
general, la cantidad de plantas que poseen estas caracteristicas aun en la
actualidad no se ha podido establecer exactamente ya que se conoce de 260.000 y
el 10% de ellas puede ser considerado como medicinal debido a que existen
tratados o estudios que lo garanticen, sin embargo es muy probable que estos
porcentajes varien puesto que ni siquiera se posee conocimientos sobre la
totalidad de las especies de plantas existentes. (CAMPQOS, 2012)

De acuerdo a las definiciones citadas son plantas que basicamente se constituyen
como fuente cuyas partes o0 extractos se emplean con fines medicinales para el
tratamiento de alguna afeccion o enfermedad que sufre una persona u otro ser
Vivo y posee ciertas caracteristicas que al ser tratadas y suministrada en dosis

especificas producen efectos curativos.

1.3.4.1. Uso de las plantas medicinales

El uso de las plantas medicinales es tan antiguo como la misma historia de la
humanidad, el hombre ha hecho uso de ellas en sus inicios fundamentado en un
conocimiento sobre la planta el que ha sido adquirido empiricamente a través de
generacion en generacion. Se sabe que los primeros documentos escritos que dan
fe de estos conocimientos datan de méas de 6.000 afios de antigiiedad, en los que
se describen algunas plantas y sus propiedades curativas. La cultura asiatica ha
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manifestado especial interés desde sus albores por la cuestion de las plantas
medicinales, lo cual ha dado como fruto contribuciones muy valiosas.
(VALENCIA, 2014)

Las plantas medicinales fueron muy comunes en la antigiiedad tanto que las
colinas y prados eran denominados como farmacias, las antiguas civilizaciones ya
tenian conocimiento sobre las propiedades curativas, el Sers es una pruebas
fehaciente de ello el que data del afio 1500 a. de C. en el que hace referencia a
plantas como el hinojo y el ajo. En el siglo XX se llevé a cabo un importante
avance con respecto a la tematica, cuyo autor fue el francés Leclerc que analizo
las plantas para propositos medicinales y producto de ello aparecio el concepto de
fitoterapia, se ocup6 de la aplicacion de multiples especies, se calcula que existen
25.000 plantas con estas caracteristicas y propiedades, sin embargo hasta la
actualidad no se ha logrado establecer el nUmero de especies de flora existentes.
Posteriormente los conocimientos fueron enriquecidos en base a nuevas
investigaciones realizadas por diversos personajes que contribuyeron a su
desarrollo. (MORALES, 2011)

De acuerdo a las consideraciones expuestas la evolucion del uso de las plantas
medicinales ha sido inherente a la historia de la humanidad, ya que los hombres
han hecho uso de las bondades que proporcionan las plantas no solamente como
fuente de alimento sino también como origen de salud y bienestar, para ello ha
sido necesario el conocimiento de las propiedades, beneficios y cantidades de
administracion de cada una de las plantas el cual en sus inicios se dio de forma

empirica y se transmitié de generacion en generacion.

1.3.4.2. Fitoterapia

La fitoterapia puede ser considerada como una ciencia que dedica su atencion al
estudio de las propiedades curativas que poseen las diversas especies de plantas

existentes, sus inicios se hallan conjuntamente con la historia de la humanidad,

primeramente se manifestaba a través de rituales o celebraciones magicas. Desde

39



tiempos muy antiguos es evidente el empleo de las plantas para fines medicinales,
sin embargo se manifiesta en la existencia de los herbolarios que datan del periodo

de los sumerios, babilonio, asirios y fenicios. (CAMPOS, 2012)

La fitoterapia es una manera de tratamiento que emplea y estudia las propiedades
curativas de las plantas con el proposito de producir alivio a enfermedades de las
personas u otros seres vivos, la utilizacion de las plantas para fines medicinales
viene dandose desde épocas muy remotas, existen diversas formas de uso como
cataplasmas, emplastos, tinturas, decocciones, infusiones, etc. Actualmente la
fitoterapia es una ciencia muy difundida y que establecido que plantas son
curativas y para que enfermedades deben ser administradas. (MORALES, 2011)

La Fitoterapia se define como un estudio cuyo fundamento se centra en la
utilizacion de las plantas de forma integral, es decir que se consiguen mejores
resultados a través del uso de la planta en su totalidad en vez de tomar una de sus
partes para la prevencion, alivio o cura de las enfermedades, pone especial interés
en el refuerzo de nuestro sistema inmunoldgico. Una de las principales
caracteristicas de la fitoterapia es la obtencién de los resultados deseados sin

efectos colaterales, lo contrario de la medicina tradicional.
1.3.4.3. Plantas medicinales del Ecuador
El Ecuador posee una diversidad de plantas con propiedades medicinales que se

encuentran distribuidas en las diversas zonas geografias, a continuacion se

mencionan algunas de ellas:

Figura 3. Manzanilla
Fuente: Pacheco, 2013
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1.3.4.3.1. Manzanilla (matricaria chamolila)

Es de origen europeo y su tamafio oscila entre los 50 y 65 cms de altura, es muy
atil para el alivio de los malestares estomacales y la conjuntivitis, entre otros
malestares. (PACHECO, 2013)

La manzanilla es una planta pequefia con hermosa flores, ha sido empleada desde
tiempos muy remotos como hierba aromatica, se le adjudican multiples beneficios

medicinales, entre los cuales figuran las siguientes:

e Esun antinflamatorio y diurético

e Posee propiedades antimicrobianas y funguicidas

e Acelera el proceso de cicatrizacion

e Reduce los problemas digestivos

e Actla como calmante y tranquilizante

e Facilitael control el eczema y las hemorroides

e Facilita la menstruacion y ayuda a eliminar sus molestias. (JIMENEZ y
MARTINEZ, 2014)

La manzanilla o camomila comin o romana cuyo nombre cientifico corresponde a
chamaemelum nobile, o anthemis nobilis, es una hierba perenne de la familia de

las asteraceas posee multiples beneficios para la salud.

Figura 4. Ortiga muerta
Fuente: Crow, 2013
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1.3.4.3.2. Ortiga muerta (Lanium album)

Es una planta cuyos origenes se le atribuyen al norte de Asia, es de hojas
acorazonadas Yy de aspecto ovalado, posee propiedades curativas con respecto a las
llagas y disolucion de algunos tipos de tumores, es al mismo tiempo una planta de
grandes aportes vitaminicos y minerales vitales para el buen funcionamiento

ademas de gque contiene enormes cantidades de hierro. (CROW, 2013)

La Urtica Dioica cominmente conocida como ortiga muerta se da en tierras con
bastante humedad, las flores y hojas de la ortiga son empleadas como depurativo
de la sangre o para contrarrestar las menstruaciones excesivas o antihemorragias.
Ademas posee propiedades remineralizantes, astringentes, antiinflamatorias,
emolientes y depurativas. (NUNEZ, NAVARRO y CEBRIAN, 2013)

Su nombre cientifico es Lanium album es una planta silvestre pertenece a la

familia de las Urtica, crece de manera espontanea sin la necesidad de cuidados.

Al
Figura 5. Pasciflora
Fuente: Pacheco, 2013

1.3.4.3.3. Pasciflora (Pasciflora incarnata)

Es originaria de Brasil, alcanza un tamafio méximo de 20 centimetros de altura, su
fruto es ovalado y con muchas semillas, el color de este es amarillo, sus virtudes
curativas son contrarrestar el insomnio y las afecciones relaciones con problemas

del corazdn y otros causados el sistema nervioso. (PACHECO, 2013)
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Los principales usos de esta planta son para combatir:

e Ansiedad, nerviosismo, insomnios
e Dolores y espasmos
e Epilepsia

e Alcoholismo

Por lo general la preparacion para obtener los beneficios medicinales de esta
planta se realizan en infusiones agregandole miel para endulzarla. (JIMENEZ y
MARTINEZ, 2014)

La pasciflora es una planta trepadora pertenece al género de las Incarnata, su
crecimiento se caracteriza por ser rapido y es muy conocida por sus beneficios

relajantes.

Figura 6. Tomillo
Fuente: Pacheco, 2013

1.3.4.3.4. Tomillo (Thymus vulgaris)

Esta planta tiene hojas pecioladas su aroma es muy agradable, generalmente se
usa para preparaciones culinarias como condimento. Sus principales propiedades
medicinales son eliminar parésitos y contribuir en el alivio de las llagas
gangrenosas. (PACHECO, 2013)

El tomillo cuyo nombre cientifico es Thymus Vulgaris es una planta muy
conocida en el &mbito la medicina durante miles de afios, posee multiples
propiedades medicinales entre estas destacan:

o Propiedades antibacteriales
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e Propiedades anitifungicidas
e Contiene vitaminas y minerales

e Rico en potasio, hierro, manganeso y selenio. (CALCAGNO, 2013)

Esta planta contribuye a regular la presion arterial y la estabilidad cardiaca debido

a los minerales y vitaminas que contiene.

Figura 7. Sébila
Fuente: Jiménez y Martinez, 2014

1.3.4.3.5. Sabila (Aloe vera)

La sabila o aloe vera es una planta que pertenece a la familia de las lilidceas, hay
aproximadamente 400 clases. (GONZALEZ, 2013)

La sabila es una planta medicinal muy versatil ya que tiene una infinidad de usos

beneficiosos para nuestro organismo, entre las mas importantes estan:

e Mejorar el sistema inmunoldgico, resfriados

e Fomenta el proceso de cicatrizacion de heridas, humecta y regenerar los
tejidos celulares

e Herpes simple y Zoster, infecciones por estafilococo

e Colicos, calambres e irregularidad menstrual (JIMENEZ y MARTINEZ,
2014)

La sabila se caracteriza por tener unas enormes hojas carnosas en forma de
rosetones, genera una clase de gel y una especie de latex, sus propiedades son
muy extensas y con muchos beneficios que pueden ser aprovechados con su uso

externo o consumo.
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Figura 8. Perejil
Fuente: Garcia, 2012

1.3.4.3.6. Perejil (Petroselinum crispum)

El perejil es una planta pequefia, es fuente de acido félico una de las vitaminas

mas esenciales para el correcto funcionamiento del organismo. (GARCIA, 2012)

El perejil es un planta que puede llegar medir 40 centimetros de altura, el tallo es
fino y ramificado en el que se derivan hojas verdosas y algo acorazonadas.
(MANERU, 2014)

Es una planta herbacea bienal, aunque puede cultivarse también como anual su

nombre cientifico es Petroselinum crispum.

Figura 9. Jengibre
Fuente: Lifchitz, 2012

1.3.4.3.7. Jengibre (Zingiber officinale)
Es una planta cultivada en paises de clima tropical, su rizoma es de olor aromatico

y sabor picante se utiliza como condimento. Tiene propiedades para aliviar
dolores estomacales, carminativos, eupépticos y estimulantes. (LIFCHITZ, 2012)
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El jengibre es muy eficaz para tratar ciertos malestares relativos a la artritis y la
osteoporosis y la artritis, alivia el malestar y reduce la hinchazon de las
articulaciones y los huesos. (SHREE, 2014)

Esta planta es una raiz de origen oriental se cultiva principalmente en China,
aunque en la India también es un alimento habitual, posee varias propiedades

curativas como el de antiinflamatorio, mejora la digestion entre otras.

Figura 10. Diente de ledn
Fuente: Eckman, 2012

1.3.4.3.8. Diente de ledn (Taraxacum officinale)

Diente de ledn posee propiedades como diurético suave, ayuda a reducir la
concentracion de colesterol, estimula el apetito, es empleado en tratamientos de
problemas digestivos no severos, de célculos renales y vesiculares entre otras
afecciones. (CALCAGNO, 2013)

El diente de ledn es una planta de origen europeo su nombre cientifico es
Taraxacum officinale lineo, su sabor es amargo y posee flores amarillas.
(PACHECO, 2013)

El diente de le6n es una planta muy conocida por sus dotes curativo desde tiempos
remotos, se caracteriza por su sabor amargo de alli que en algunos lugares se la

denomine como amargon.

id

Figura 11. Alfalfa
Fuente: Mafieru, 2014
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1.3.4.3.9. Alfalfa (Medicago sativa)

La alfalfa es conocida por sus aportes como suplemento nutricional y
desintoxicante, sus hojas estimulan el apetito y poseen beneficio laxantes y
diuréticos, es de bajo contenido cal6rico y por el contrario aporta gran cantidad de
fibras como betacarotenos, vitamina C, potasio y fosforo. (MANERU, 2014)

Se nombre cientifico es Medicago sativa, es una especie de planta herbacea

perteneciente a la familia de las fabaceas o Leguminosa. (GONZALEZ, 2013)

Es una planta cuyo uso mas comun es el forraje, pertenece a la familia de las
leguminosas, su ciclo vital es de entre cinco y doce afios, dependiendo de la
variedad y el clima; llega a alcanzar una altura del metro, desarrollando densas

agrupaciones de pequefas flores purpuras.

1.3.4.4. Plantas medicinales existentes en el Cantén La Mana

Figura 12. Ruda
Fuente: Bourne y Garano, 2014

1.3.4.4.1. Ruda (Ruta graveolens)

Su nombre cientifico es Ruta chalepensis entre las propiedades que se le atribuyen
estan: antiespasmadico, tos, estimulante del flujo menstrual, ténico circulatorio,
antiinflamatoria, antibi6tica, mal de aire, espanto, perrillas, dolor de cabeza;
ademas es un plaguicida natural y repelente de insectos. Las afecciones que puede
aliviar son: gripe, resfriado, artritis, heridas, varices, ataques de epilepsia, fiebre
(ya que mitiga los ardores), falta de apetito y enfado. (BOURNE y GARANO,
2012)
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1.3.4.4.2. Escancel (Aerva sanguinolenta)

|1 '°'. 1‘? "x"jﬁ_
Figura 13. Escance
Fuente: Bourne y Garano, 2014

Las hojas aromaticas y ramas pequefias de Aerva sanguinolenta se emplean como
té contra varias enfermedades. Especialmente las enfermedades de los pulmones,
resfriados, catarro, anginas, dolor de pecho, y la neumonia son algunas de las
aplicaciones de Escancel. (BOURNE y GARANO, 2014)

1.3.4.4.3. Valeriana (valeriana officinalis)

L

Figura 14. Valeriana
Fuente: CALVOPINA, 2014

La valeriana es una planta tranquilizante y sedante muy conocida no genera
efectos secundarios, la raiz es util para todo tipo de problemas nerviosos,
migrafas e insomnios; se comercializa en forma de capsulas, extracto, liquido e
infusiones. (CALVOPINA, 2010)
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1.3.4.4.4. Verbena (verbena officinalis)

Figura 15. Verbena_
Fuente: CALVOPINA, 2010

La verbena es una planta densa herbacea perenne de hojas ovaladas y largos tallos
con flores de una extension media de 60 cm., crece salvaje en los setos y las areas
boscosas secas Sus flores de un lila palido aparecen en las puntas de sus espigas
en verano, justo cuando se recolecta la planta, algunas de las afecciones que puede

aliviar jaquecas, tension nerviosa y depresion. (CALVOPINA, 2010)

1.3.4.4.5. Perejil de monte (Eryngium foetidum)

Figura 16. Perejil de monte
Fuente: (ECKMAN, 2012)

El perejil o cilantro de monte es una planta herbacea de la familia, se distribuye
ampliamente por todo el mundo y generalmente se cultiva para ser usada como

condimento su sabor es parecido al perejil comun. (ECKMAN, 2012)

1.3.4.4.6. Albahaca (Aloysia citriodora)

g
Figura 17. Albahaca
Fuente: (ECKMAN, 2012)
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La Albahaca pertenece a la familia de las Labiatae y su origen se encuentra en
India, donde se consideraba sagrada. La Albahaca es una planta herbacea anual,
cuyo tallo alcanza una altura de poco mas de medio metro. Las hojas anchas, con
formas diferentes segln la especie, poseen color verde, con un tono mucho mas
vivo en la parte superior. (CALVOPINA, 2010)

1.3.4.4.7. Hierba luisa (Aloysia triphylla)

Figura 18. Hierba luisa
Fuente: (PACHECO, 2013)

Es una planta que tiene efectos estimulantes y un peculiar aroma igual al limén,
pertenece a la familia de las Verbenaceae; sirve para tratar el insomnio y es
beneficiosa para las afecciones del aparato respiratorio. Puede usarse la infusion
de sus hojas frescas y secas para tomar después de comidas. (PACHECO, 2013)

1.3.4.5. Productos derivados de las plantas medicinales

Las clases de presentar un producto teniendo como base elementos activos
extraidos de las plantas medicinales para su administracion, pueden ser de tres

maneras diferentes:

e Liquidas: jarabes, infusiones, colirios

e Semisélidas: crema, pomadas

e Solidas: comprimidos, pildoras, sobres de polvos, jabones
e Gaseosa: nebulizantes, aerosoles (SANCHEZ, 2014)
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1.3.4.5.1. Jarabes

Figura 19. Jarabes
Fuente: Alvarez Y Bagué, 2012

Los jarabes medicinales son férmulas farmacéuticas que se elaboran en base a una
solucion acuosa llena de azucar, siendo que esta corresponde al 85%, el sabor del
jarabe es agradable posee elevada estabilidad quimica y fisica con respecto a
modificaciones microbioldgicas. (ALVAREZ y BAGUE, 2012)

Los jarabes se preparan a través de ingredientes activos de planta medicinales con
agua y agregando posteriormente azlcar, que es un agente saborizante y
conservador; la importancia del azlGcar en esta preparacion se debe a la
conservacion de las sustancias activas sin que sus propiedades medicinales sean

modificadas y administradas por via interna. (PUERTA, 2010)

De acuerdo a lo citado los jarabes son medicinas que se presenta en forma de
liquido espeso su sabor es dulce y pegajoso, elaborado a partir de una solucién
saturada de agua y azucar a la que se afiaden ingredientes naturales o quimicos

con propiedades curativas.

Figura 20. aones
Fuente: Cabildo et. Al, 2013

1.3.4.5.2. Jabones

Los jabones son elaborados en su mayoria con sales alcalinas de los acidos grasos,
usualmente de 16 a 18 4tomos de carbono. (CABILDO et. al, 2013)
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Son compuestos de sales sddicas y potasicas de acidos grasos de gran peso
molecular empleado como elemento para el lavado, son maéas facilmente
degradables que los detergentes y por lo tanto su nivel de contaminacion es
menor. (CASTELLS, 2012)

Los jabones son sales sodicas o potasicas de los &cidos grasos, solubles en agua su

funcién es la de limpiar y remover impurezas.

1.3.4.5.3. Aceites

Fuente: Sanchez, 2014

Los aceites 0 esencias son compuestos que tienen la funcion de darle el sabor y el
olor a los vegetales que los contienen. Estan formados por compuestos lipidos o
acidos grasos de varias clases, estos se consiguen de las semillas de plantas que
poseen altos contenidos de &cido graso como es el caso del girasol, olivo,
aguacate, coco, etc. (SANCHEZ, 2014)

Loa aceites medicinales son medicamentos que contienen ingredientes activos
extraidos de algunas semillas de plantas, generalmente el modo de aplicacién es
externa, el principal uso que se le da a los aceites es en los tratamientos de
afecciones de la piel. Son obtenidas en base a la destilacion de plantas y su gran
mayoria son administradas a manera de capsulas, perlas o gotas. EI empleo
medicinal de las esencias de plantas o también conocidas como esencias naturales
posee una tradicion milenaria. (VALENCIA, 2014)

Los aceites esenciales son los compuestos responsables del sabor y el olor de los
vegetales que los contienen, la extraccion de aceites de las plantas ha traido a la
existencia a multiples productos medicinales y de belleza, estas esencias y aceites

son usadas para aromatizar aguas, cremas y jabones.
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1.3.4.5.4. Colirio
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Figura 22. Colirios
Fuente: Nicolas, 2013

Un colirio es una formula que consiste en el cocimiento salado empleado para
aliviar enfermedades de las pupilas y los ojos, su forma de preparacion es a traves

de un cocimiento frio de las plantas medicinales seleccionadas. (NICOLAS, 2013)

Es un modo farmacéutico que consiste en disoluciones o suspensiones liquidas de
una o varias sustancias quimicas y naturales en un vehiculo acuoso u oleoso,
destinadas a administrar en el ojo para curar afecciones de diversa indole que

presenta la persona en esta parte del organismo. (RICHARDS, 2014)

En base a las definiciones citadas los colirios son preparaciones farmacéuticas

destinadas a ser aplicadas en los ojos para aliviar diversos males.

Figura 23. Infusién
Fuente: Gonzalez, 2013

1.3.4.5.5. Infusién

A esta preparacion también se le conoce como te, se prepara teniendo como base
alguna de las partes de la planta y afiadiéndole a esta agua recién hervida, a esta
preparacion se la deja enfriar por unos minutos antes de que pueda ser consumida.
(GONZALEZ, 2013)
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Las infusiones son de gran utilidad en caso de tener tiempo para esperar que las
plantas estén en reposo, ya que una vez que elegimos las plantas y posteriormente
las partes de ellas que seran utilizadas y se le afiade agua hirviendo a esto se lo
tapa y deja reposar. (BALLESTAS, 2012)

Una infusion consiste en hervir con cierta cantidad de agua las plantas de las
cuales se pretende extraer sus beneficios curativos ingiriéndola.
N

Figura 24. Inhalaciones

Fuente: Valencia, 2014
Las inhalaciones consisten en hervir las plantas seleccionadas, y a continuacion la
persona debe situarse sobre el recipiente con el agua hervida y aspirar el vapor

que sale del agua se concentre en las vias respiratorias. (VALENCIA, 2014)

Sirven para extraer las propiedades medicinales de las plantas y beneficiarse de
ellas a través del vapor que emana de esta preparacion, generalmente produce
espasticidad bronquial, incremento de la circulacion sanguinea y contribuye al

mejoramiento del intelecto humano. (LLOPIS, 2013)

Las inhalaciones dentro del ambito de salud consisten en aspirar los vapores
emanados de la infusion de determinada planta cuyas propiedades medicinales se

pretende aprovechar.

Figura 25. Cocciones
Fuente: Valencia, 2014
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1.3.4.5.6. Coccidn o decoccidn

La coccion o decoccion es llevar al fuego un recipiente con agua y colocar alli la
planta elegida y hervirlo durante unos 10 a 15 minutos, teniendo en cuenta que el
tiempo puede variar en funcion de que planta se trate, este procedimiento se debe
realizar cuando la parte de la planta que se pretenda utilizar sea dura como la raiz
o la corteza. (GONZALEZ, 2013)

La preparacion de las cocciones o decocciones se realiza con tallos, cortezas y
raices gruesas, se lleva a al fuego medio litro de agua por cada 50 gramos o lo que
se especifique de la parte de la planta seleccionada se tapa el recipiente en el que
se realiza la coccion y se deja aproximadamente unos 20 minutos alli, después se
retira y se deja enfriar para tomarlo tibio. (CALCAGNO, 2013)

La coccidn es aprovechar los beneficios medicinales de las plantas a través de

ponerlas al fuego con cierta cantidad de agua y dejarla hervir.

N W it TR
Figura 26. Maceracion
Fuente: Alvarez Y Bagué, 2012

1.3.4.5.7. Maceracién

Para realizar la maceracion se debe cortar en trozos la planta seleccionada y se
debe dejar durante un tiempo esta en agua fria u otro liquido para que sus
propiedades curativas se concentren en el agua, después de pasado el tiempo
establecido debe ser consumido. (GONZALEZ, 2013)
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La maceracion consiste en la extraccion de la materia prima vegetal en un
recipiente sin ninguna abertura a temperatura constante, esta preparacion debe
permanecer durante un tiempo cerrado que puede variar entre horas o dias, este
recipiente debe ser agitado, sin retirarse el liquido que sigue saliendo.
(ALVAREZ y BAGUE, 2012)

Esta forma de usos de las plantas medicinales debido a sus caracteristicas resulta
muy efectiva para diversos tratamientos, consiste en extraer los principios

curativos a través del reposo de la planta seleccionada en un recipiente cerrado.

- ks #

Figura 27. Cataplasmas
Fuente: Ballestas, 2012

1.3.4.5.8. Cataplasmas

Esta forma de uso consiste en una pasta obtenida machacando la planta de modo
que pierda su forma original quedando casi como una crema y su aplicacion es
directamente sobre la parte del cuerpo afectada para que actuara sobre ella. Una
de las ventajas de esta manera de aplicacion es que puede ser fusionada con otras
sustancias dando lugar a una pasta con mayores propiedades curativas.
(NICOLAS, 2013)

Las cataplasmas se aplican directamente al cuerpo una vez que ha sido elaborada,

es decir aplastada completamente para que sus ingredientes activos hagan sus
efectos. (BALLESTAS, 2012)
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Las cataplasmas constituyen una de las formas mas antiguas de uso de las plantas
medicinales debido a la simplicidad de su preparacion y a que se aplica sobre las

partes a curar en forma directa.

Figura 28. Fomentos o compresas
Fuente: Viciana, 2014

1.3.4.5.9. Fomentos o compresas

Para ello se prepara una infusion, decoccion o maceracion, se deja entibiar y se
moja una toalla o pedazo de algoddn y se aplica sobre la zona a curar o aliviar
dolor. (VICIANA, 2014)

Los fomentos o compresas son formas sumamente sencillas de relajar los
musculos dolorosos que padecen de espasmo, de alli que los tratamientos del
reumatismo o artritis se basan en la aplicacion de fomentos o compresas.
(SHREE, 2014)

En base a las definiciones citadas un fomento consiste en aprovechar las
propiedades medicinales de determinada planta a través de infusion, decoccion o

maceracion y aplicando sobre la parte que presenta alguna dolencia con parios.
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CAPITULO II

ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS

2.1 Breve Caracterizacion de la Empresa

El Ecuador es una zona rica en plantas medicinales y aromaticas lo cual representa
una gran oportunidad para la creacion de una micro empresa dedicada a la
comercializacion de té medicinal en beneficio de la poblacion general.
(GAVILEMA y MENA, 2010)

En la provincia de Cotopaxi, especialmente en la zona templada el uso del té
aromatico se da en mayor consumo debido a la temperatura y habitos medicinales
alimenticios, especialmente la manzanilla que en muchos de los hogares y cultivos
se encuentra como adorno o maleza, especialmente en las areas rurales donde se

conocen las bondades medicinales de estas plantas.

El objetivo de esta investigacion es elaborar un plan de negocios para la
comercializacion de té aroméatico medicinal de manzanilla y hierba luisa en el
canton La Mana, cuya finalidad es incentivar y promover el consumo de

productos naturales que cumplan estandares de calidad y presentacion.

Las expectativas de esta investigacion es satisfacer las necesidades de las personas
que sufren dolencias por diversas enfermedades y en un futuro diversificar la
produccidn a nivel regional a través de un plan de negocio que incluye un estudio

de mercado, econémico, técnico y ambiental.
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2.2. Metodologia empleada

2.2.1. Tipos de investigacion

2.2.1.1. Investigacion descriptiva

Se utilizé la investigacion descriptiva para conocer los habitos de consumo de
plantas medicinales de la poblacion del cantén La Man4, estos datos permitieron
elaborar un plan de negocios acorde a las necesidades reales de los consumidores.

2.2.1.2. Investigacion bibliogréafica

Mediante la investigacion bibliogréafica se recopil6 informacion proveniente de
libros sobre las categorias fundamentales, revistas y paginas web que permitieron
sustentar la fundamentacién tedrica sobre el plan de negocios de los diversos
criterios de autores que orientaron Yy enriquecieron el conocimiento sobre la
elaboracion de la propuesta de comercializacion de productos derivados de plantas

medicinales.

2.2.2. Métodos de investigacion

2.2.2.1. Método deductivo

Se utiliz6 este método en la deduccion de las conclusiones de los resultados
obtenidos de las encuestas realizadas a los habitantes del canton La Mana para
conocer informacion referente a los habitos de consumo de las plantas

medicinales.

2.2.2.2. Método analitico

El método analitico se emple6 para la realizacion de la fundamentacion tedrica
donde se destaco la gestion administrativa, plan de negocio; ademas se utilizd para

el analisis de los datos obtenidos de las encuestas.
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2.2.2.3. Método sintético

A través de este método se relaciond los resultados de las encuestas para la
realizacion de la propuesta sobre la comercializacién de té aromatico en el canton

La Mana.

2.2.2.4. Método histérico

Para la elaboracion de los antecedentes investigativos se utilizd el método
historico, porque se sustentd en informacion procedente de tesis realizadas
anteriormente los cuales permitieron orientar sobre la elaboracion de un plan de

negocios.

2.2.3. Técnicas de investigacion

2.2.3.1. Encuesta

Por medio de esta técnica se interrogé a los consumidores de plantas medicinales
y sus derivados en el canton La Mana, a través de un cuestionario estructurado y
cuidadosamente preparado. Los encuestados fueron seleccionados a través de una

muestra.
2.2.3.2. Entrevista
Se desarroll6 las entrevistas a los productores de plantas medicinales y sus

derivados para lograr informacion que permitié profundizar, interpretar y

corroborar la pertinencia del plan de negocio el trabajo investigativo.
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2.2.4. Instrumentos utilizados

2.2.4.1. Cuestionario

Se utiliz6 un cuestionario elaborado de forma cuidadosa y entendible con
preguntas de varias opciones para la elaboracién de las encuestas; la misma que

fue aplicada a la poblacion lamanense.

2.2.5 Poblacion y muestra

2.2.5.1. Paoblacion

El universo de la investigacion abarco un total de 42.216 (INEC 2010)
pobladores posibles consumidores de los derivados de las de las plantas

medicinales del canton La Mana.

Cuadro 1
Poblacion Proyectada (3,41 % crecimiento poblacional)

ANOS POBLACION
2010 42.216
2011 *43.656
2012 *45.144
2013 *46.684
2014 *48.276
2015 *49.922

Fuente: INEC.2010
Elaborado por: Cevallos Moreira Rita Anabel

*Crecimiento poblacional y tasa de crecimiento 2001-2010, INEC, 2010.

2.2.5.2. Muestra

Para obtener el nimero representativo de posibles consumidores de derivados de

las plantas medicinales del canton La Mana, se consider6 el tamafio de la muestra,
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universo de la poblacion total proyectada al afio 2015 y error (muestra con un

95% de confianza), utilizando la siguiente formula:

(E)*(N-1) + 1
Donde:
m = Tamafio de la muestra =?
N = Poblacién a investigarse = 49.922

E = Iindice de error maximo admisible = 0.05

Remplazando los valores en la férmula se obtuvo:

49.922
m =
(0.05)%(49.922-1) + 1
49.922
m =
(0.0025) (49.921) + 1
49.922
m =
125.8025
m = 396,82

m =397 posibles consumidores de los derivados de las plantas medicinales del

cantén La Mané de los cuales segln datos del INEC el 50% viven en las zonas

urbanas y el 50% en zonas rurales.
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2.2.5.3. Criterio de seleccion de la muestra

Férmula
n
f = e
N
397
f = e
49.922
f = 0,007952

2.2.5.4. Factor de proporcionalidad

En el siguiente cuadro se detalla la poblacion por estratos.

Cuadro 2.

Poblacion por estratos

, FRAC.
ESTRATO POBLACION DISTRIBUTIVA MUESTRA

Poblacion

24.961 0,007952 199
Urbana
Poblacion

24.961 0,007952 198
Rural
TOTAL 49.922 397

Fuente: INEC, 2010.
Elaborado por: Cevallos Moreira Rita Anabel
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2.3. Resultados de las encuestas realizadas a la poblacién del canton La Mané

1. ¢Conoce Ud. El beneficio de las plantas medicinales?

Cuadro 3
Conocimiento de producto
ALTERNATIVA VALOR ABSOLUTO VALOR RELATIVO %
Si conoce 138 35
No conoce 259 65
TOTAL 397 100

Fuente: Encuesta aplicada a la muestra en estudio.
Elaborado por: Cevallos Moreira Rita Anabel

35%

65%

M Si conoce

B No conoce

Figura 29. Conocimiento de producto
Fuente: Encuesta aplicada a la muestra en estudio.

Andlisis e interpretacion:

Los resultados de las encuestas realizadas demuestran que el 65% de la poblacion

desconoce sobre los beneficios de las plantas medicinales, el 35% respondidé que

si conoce; los datos reflejan que existe un porcentaje alto de desconocimiento

sobre las bondades del producto.
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2.- ¢En qué lugar adquiere Ud. las plantas medicinales?

Cuadro 4.
Lugar compra de las plantas medicinales

ALTERNATIVA VALOR ABSOLUTO VALOR RELATIVO %
Mercado 230 58
Centros Naturistas 74 19
Supermercados 51 13
Cultiva en casa 42 10
TOTAL: 397 100

Fuente: Encuesta aplicada a la muestra en estudio.
Elaborado por: Cevallos Moreira Rita Anabel

10%

B Mercado
B Centros Naturistas
Supermercados

M Cultiva en casa

Figura 30. Lugar compra de las plantas medicinales
Fuente: Encuesta aplicada a la muestra en estudio.

Analisis e Interpretacion:

De acuerdo a los resultados de la encuestas se evidencia que el 58% compra sus
productos en el mercado, el 19% centros naturistas, en los supermercados el 13%
en los supermercados y 10% manifestd que cultiva en sus casas; como se puede
apreciar la mayoria de los encuestados prefiere compras plantas medicinales en el
mercado.
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3.- ¢ Con que frecuencia consume plantas medicinales?

Cuadro 5.
Frecuencia de consumo
VALOR

ALTERNATIVA VALOR ABSOLUTO RELATIVO %
Cada semana 135 34

Cada quince dias 163 41

Cada mes 99 25
TOTAL: 397 100

Fuente: Encuesta aplicada a la muestra en estudio.
Elaborado por: Cevallos Moreira Rita Anabel

B Cada semana
B Cada quince dias

= Cada mes

41%

Figura 31. Frecuencia de consumo
Fuente: Encuesta aplicada a la muestra en estudio.

Andlisis e Interpretacion:

El 41% de los encuestados respondié que consume cada quince dias, el 34%
semanal, el 25% cada mes; los datos demuestran que la frecuencia de consumo de

la mayoria de los encuestados es cada quince dias.
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4.- De la siguiente lista sefiale, ¢cual es la planta medicinal que mas consume?

Cuadro 6.
Frecuencia de consumo

ALTERNATIVA VALOR ABSOLUTO VALOR E/IELATIVO
Manzanilla 94 24
Llantén 44 11
Valeriana 23 6
Sabila 58 15
Tomillo 25 6
Paico 45 11
Hierba luisa 84 21
Linaza 10 3
Menta 14 4
TOTAL: 397 100

Fuente: Encuesta aplicada a la muestra en estudio.
Elaborado por: Cevallos Moreira Rita Anabel

2% 4%

B Manzanilla
H Llantén

M Valeriana

21%

M Sabila
H Tomillo
(o)
11% 11% = Paico
(o]

Hierba Luisa

Linaza

0,
6% Menta

15%

Figura 32. Frecuencia de consumo
Fuente: Encuesta aplicada a los habitantes del canton La Mana.2015

Anélisis e Interpretacion:

Los resultados demuestran que el 24% Manzanilla, el 21% Hierba luisa, con el
15% sabila, porcentajes similares 11% paico, otro 11% llantén, el 6% valeriana, el
6% tomillo, el 4% menta, el 2% linaza; segln estos porcentajes los productos de

mas consumo de la lista son la Hierba luisa y Manzanilla.
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5- ¢Cuanto dinero destina usted a la compra de productos medicinales cada

mes?
Cuadro 7.

Cantidad destinada a la compra del producto
ALTERNATIVA VALOR ABSOLUTO VALOR RELATIVO %
Menos de dos dolares 58 15
2-4 ddlares 55 14
4-6 dolares 69 17
6-8 ddlares 108 27
8-10 ddlares 48 12
10 en adelante 59 15
TOTAL: 397 100

Fuente: Encuesta aplicada a la muestra en estudio.
Elaborado por: Cevallos Moreira Rita Anabel

15% 1% H Menos de dos ddlares
M 2-4 ddlares
12% 14% M 4-6 dolares
M 6-8 ddlares

m 8-10 dolares
27%

17% ® 10 en adelante

Figura 33. Cantidad destinada a la compra del producto
Fuente: Encuesta aplicada a la muestra en estudio.

Anélisis e interpretacion:

Segun la opinidn de los encuestados el 27% manifestd que gastaria un promedio6-
8 ddlares, el 17% de 4-6 dolares, el 15% menos de 2 doblares, otro 15% de 10
ddlares en adelante y el 12% de 8-10 dolares; con los que se pueden determinar
que el precio promedio a fijar que existen opiniones variadas en cuanto a este
aspecto; sin embargo existe un porcentaje bajo de la poblacion que gasta mas de
10 dolares en la compra cada mes.
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6. ¢Para finalidad utiliza principalmente las plantas medicinales?

Cuadro 8.
Uso de las plantas medicinales

ALTERNATIVA VALOR ABSOLUTO VALOR RELATIVO %
Medicinal 198 50
Cosmeético 91 23
Ornamental 40 10
Alimento humano 12 3
Condimento 53 13
Ritual 3 1
TOTAL: 397 100

Fuente: Encuesta aplicada a la muestra en estudio.
Elaborado por: Cevallos Moreira Rita Anabel

1%

13%

B Medicinal
B Cosmético
10% ® Ornamental
H Alimento humano
B Condimento

0,
23% M Ritual

Figura 34. Uso de las plantas medicinales
Fuente: Encuesta aplicada a la muestra en estudio.

Anélisis e interpretacion:

El 50% de los encuestados respondi6é que utiliza con fines medicinales, el 23%
como cosmético, el 13% como condimento, el 10% como ornamento, el 3% como
alimento humano y el 1% para rituales; los datos demuestran que la mayoria de la

poblacion utiliza estas plantas con fines medicinales y cosmético.
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7. ¢Quién le receta las plantas medicinales?

Cuadro 9
Conocimiento receta plantas medicinales
ALTERNATIVA VALOR ABSOLUTO VALOR RELATIVO %
Médico 56 14
Me auto medico 103 26
Curanderos 59 15
Familia 179 45
TOTAL.: 397 100

Fuente: Encuesta aplicada a la muestra en estudio.
Elaborado por: Cevallos Moreira Rita Anabel

14%

H Médico
B Me auto medico
= Curanderos

B Familia

15%

Figura 35. Conocimiento receta plantas medicinales
Fuente: Encuesta aplicada a la muestra en estudio.

Andlisis e interpretacion:

Los resultados obtenidos determinan que el 45% son recetados por sus familiares,
el 26% se receta ellos mismos, el 15% por curanderos y el 14% por médicos
naturistas; estos datos son alarmantes puesto que existen graves riesgos de auto
medicarse o recibir recomendaciones de familiares sin la prescripcién de un

especialista.
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8. ¢ Para tratar enfermedades que forma utiliza las plantas medicinales?

Cuadro 10
Forma de uso de las plantas medicinales

ALTERNATIVA VALOR ABSOLUTO VALOR RELATIVO %
Emplasto 75 19

Macerado 42 11

Té 131 33

Crema 47 12

Pomada 25 6

Zumo de la planta 77 19

TOTAL: 397 100

Fuente: Encuesta aplicada a la muestra en estudio.
Elaborado por: Cevallos Moreira Rita Anabel

B Emplasto

B Macerado
11% mTé

B Crema

B Pomada

B Zumo de la planta

Figura 36. Forma de uso de las plantas medicinales
Fuente: Encuesta aplicada a la muestra en estudio.

Analisis e interpretacion:

EL 33% consume las plantas medicinales en té, el 19% en emplasto, el 19% el
zumo de la planta, el 12% en crema, el 11% macerado y el 6% en pomada; segun
los daos de la encuesta existen diversas formas como la poblacion consume el

producto sin embargo la mas usual es en forma de té.
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9. ¢Con que frecuencia consume té de plantas medicinales para curar sus

dolencias?
Cuadro 11.
Frecuencia de enfermedades
VALOR RELATIVO

ALTERNATIVA VALOR ABSOLUTO %
Siempre 89 22
Casi siempre 125 31
Algunas veces 118 30
Rara vez 65 16
TOTAL: 397 100

Fuente: Encuesta aplicada a la muestra en estudio.
Elaborado por: Cevallos Moreira Rita Anabel

M Siempre
B Casi siempre
m Algunas veces

30% M Rara vez

Figura 37. Frecuencia de enfermedades
Fuente: Encuesta aplicada a la muestra en estudio.

Analisis e interpretacion:

Los datos de la encuesta reflejan que el 32% consume té casi siempre, el 30%
algunas veces, el 22% siempre y el 16% rara vez; los porcentajes demuestra que la
poblacion si consume té para curar sus dolencia lo cual demuestra la necesidad de

la implantacion de la propuesta.
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10. De la siguiente lista sefiale, ¢cual es el tipo de dolencia que alivia con el té
de plantas medicinales?

Cuadro 12.

Enfermedades tratadas con plantas medicinales
ALTERNATIVA VALOR ABSOLUTO VALOR RELATIVO %
Amigdalitis 57 14
Afecciones cutan. 85 21
Cicatrizante 89 22
Desinflamatoria 141 36
Odontosis 25 6
TOTAL.: 397 100

Fuente: Encuesta aplicada a la muestra en estudio.
Elaborado por: Cevallos Moreira Rita Anabel

6%

14%
B Amigdalitis

H Afecciones cutan.
21% Cicatrizante
B Desinflamatoria

H Odontosis

— 23%

Figura 38. Enfermedades tratadas con plantas medicinales
Fuente: Encuesta aplicada a la muestra en estudio.

Anadlisis e Interpretacion:

El 36% de los encuestados utiliza como desinflamatorio, el 23% como
cicatrizante, el 21% para afecciones cutaneas, el 14% para la amigdalitis, el 6%
para la odontosis; estos datos reflejan que los usos mas frecuentes del té de las
plantas medicinales son como desinflamatorio.
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11. ¢ De acuerdo a su criterio considera que las medicinas derivadas de plantas
medicinales son... que las medicinales convencionales?

Cuadro 13.
Apreciacion de las plantas medicinales
ALTERNATIVA VALOR ABSOLUTO VALOR RELATIVO %
Mejores 125 31
Peores 54 14
Menos eficaces 83 21
Iguales 135 34
TOTAL: 397 100

Fuente: Encuesta aplicada a la muestra en estudio.
Elaborado por: Cevallos Moreira Rita Anabel

H Mejores
M Peores
Menos eficaces

H Iguales

0,
21%_/ 14%

Figura 39. Apreciacion de las plantas medicinales
Fuente: Encuesta aplicada a la muestra en estudio.

Andlisis e interpretacion:

Los datos del grafico establecen que el 34% de la poblacién opina que la plantas
medicinales son iguales que las medicinas convencionales, el 31% que son
mejores, el 21% menos eficaces y el 14% manifiestan que son peores; en muchos
de los casos existe rechazo hacia este producto por desconocimiento o malas
experiencias por el uso sin la debida prescripcion médica lo cual ocasiona

resultados lamentables.
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12. ¢ Estaria de acuerdo en que se implemente una planta de elaboracion de té

aromatico en el cantéon La Mana?

Cuadro 14.
Aceptacion de la propuesta

ALTERNATIVA VALOR ABSOLUTO VALOR RELATIVO %
Totalmente de

acuerdo 354 89
De acuerdo 43 11
Desacuerdo 0 0

TOTAL: 397 100

Fuente: Encuesta aplicada a la muestra en estudio.
Elaborado por: Cevallos Moreira Rita Anabel

0%

H Totalmente de acuerdo
M De acuerdo

Desacuerdo

89%

Figura 40. Aceptacion de la propuesta
Fuente: Encuesta aplicada a la muestra en estudio.

Anélisis e interpretacion:

Los datos de las encuestas reflejan que el 89% de la poblacion esta totalmente de
acuerdo en que se implemente una planta de elaboracion de té aromatico
medicinal y el 11% de acuerdo; es importante resaltar que existe un alto indice

de aceptacion de la propuesta.
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13. ¢Qué caracteristicas le gustaria observar al momento de comprar té

aromatico de plantas medicinales?

Cuadro 15.
Factores que inciden en la compra

ALTERNATIVA VALOR ABSOLUTO VALOR RELATIVO %
Precio 141 36

Higiene 85 21

Orden 36 9
Refrigeracion 45 11

Parqueo 45 11
Iluminacion 45 11

TOTAL.: 397 100

Fuente: Encuesta aplicada a la muestra en estudio.
Elaborado por: Cevallos Moreira Rita Anabel

11%

9%

M Precio

W Higuiene

H Orden

W Refrigeracién
B Parqueo

® lluminacién

Figura 41. Factores que inciden en la compra
Fuente: Encuesta aplicada a la muestra en estudio.

Andlisis e interpretacion:

El 36% manifesto que el precio, el 22% la higiene, y en porcentajes similares 11%

iluminacién, 11% parqueo, 11% refrigeracion y el 9% el orden; los datos

demuestran que los factores determinantes a la comprar son el precio y la higiene.
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14. ¢ Cuantas cajas de té aromatico consume mensualmente?

Cuadro 16.
Cantidades consumidas
VALOR

ALTERNATIVA ABSOLUTO VALOR RELATIVO %
1 caja 36 9

2 cajas 56 14

3 cajas 163 41

4 cajas 107 27

5 cajas 36 9

TOTAL: 397 100

Fuente: Encuesta aplicada a la muestra en estudio.
Elaborado por: Cevallos Moreira Rita Anabel

9% 9%

B 1 caja

27% 14%

M 2 cajas
3 cajas
M 4 cajas

41% M 5 cajas

Figura 42. Cantidades consumidas
Fuente: Encuesta aplicada a la muestra en estudio.

Anélisis e interpretacion:

El 41% consume 3 cajas mensuales, el 27% 4 cajas, el 14% 2 cajas, el 9% 5 cajas,
el 9% 1 caja, estos datos evidencia que el porcentaje promedio de consumo entre
la poblacion es de 3 cajas mensuales esto debido a que el canton no existe mucha

cultura sobre el consumo de té aromatico medicinal.
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15. ¢Cudl es el precio que destina para la compra de una caja de té aromatico
de 25 bolsitas?

Cuadro 17.
Precio de la caja de té

ALTERNATIVA VALOR ABSOLUTO VALOR RELATIVO %
$1,30 58 15

$1, 50 280 71

$1, 70 47 12

$1,90 8 2

$2,10 4 1

TOTAL: 397 100

Fuente: Encuesta aplicada a la muestra en estudio.
Elaborado por: Cevallos Moreira Rita Anabel

15%
mS$1,30

m$1,50

$1,70
mS$1,90
ms$2,10

70%

Figura 43. Precio de la caja de té.
Fuente: Encuesta aplicada a la muestra en estudio

Analisis e interpretacion:

El 70% de los encuestados manifesto que $1,50, el 15% $1,30, el 12% $1,70, el
2% $1,90 y el 1% $2,10; los datos anteriores evidencian que la mayoria destina
$1,50 por la caja de té aromético de 25 bolsitas.
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2.4. Conclusiones y recomendaciones

2.4.1. Conclusiones

El 65% de la poblacion Lamanense desconocen sobre los beneficios que
ofrecen las plantas medicinales; generalmente este tipo de plantas son
adquiridas en el mercado general, con una frecuencia quincenal; y la

manzanillay la hierba luisa tienen el mayor porcentaje de demanda.

Para realizar la compra de plantas medicinales los encuestados destinan
entre seis a ocho dolares; donde la finalidad principal es para curar
diversas dolencias; cabe resaltar que la mayoria es recetado por
sugerencias familiares o experiencias propias lo cual constituye un grave

riesgo para la salud.

Las plantas medicinales son utilizados en forma de té como
desinflamatorio para diversa enfermedades; los factores fundamentales que
aprecian los consumidores al momento de adquirir el producto son el
precio y la higiene; ademas otro aspecto relevante es que la mayoria
mostro su interés por la implementacién de una planta de elaboracién de té

aromatico medicinal en el cantén La Mana.
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2.4.2. Recomendaciones

Es indispensable afadir una buena campafia de difusion sobre las ventajas
que brindan el uso adecuado de las plantas medicinales para lograr captar
un mayor segmento de mercado porque muchos desconocen sobre las

bondades y usos de las plantas medicinales.

Es importante que los precios a fijar por la caja de té medicinal se
mantengan dentro de los valores de mayor preferencia entre los
encuestados con el propésito de no exceder el presupuesto destinado a
este fin; ademas mantener charlas informativas sobre las propiedades
curativas de las plantas medicinales para evitar alguna reaccion adversa o

contraindicaciones.

Mantener normas de higiene en cada uno de los procesos de elaboracién y
comercializacion del producto manteniendo un nivel de calidad y
preferencia dentro de los consumidores los cuales permitiran posesionarse

dentro de la preferencia de los consumidores del canton La Mana.
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CAPITULO III
DISENO DE LA PROPUESTA
3.1 Datos Informativos

La Empresa de elaboracion del té aromatico medicinal de manzanilla y hierba
luisa estard ubicada en la parroquia EI Carmen, cantén La Mang, provincia de

Cotopaxi.

3.1.1. Institucién Ejecutora

Universidad Técnica de Cotopaxi

3.1.2. Beneficiarios

o Propietario de la empresa.
o Consumidores de té aromatico

o Ciudadania en general
3.1.3. Ubicacién

o Provincia: Cotopaxi
o Cantén: La Mana

o Direccion: Avenida San Pablo y Avenida Gonzalo Pizarro
3.1.4. Equipo Técnico Responsable

o Tesista: Cevallos Moreira Rita Anabel

o Docente Responsable: Eco. M. Sc. Carmen Ulloa Méndez
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3.2 Justificacion

La actual investigacion tiene como objetivo el disefio de un plan de negocios para
la comercializacion de té aromatico en el canton La Man4; por el cual las plantas
medicinales brinda beneficios para la salud y su proceso no implica el uso de
quimicos nocivos lo cual permite obtener un producto con todas sus propiedades

aromaticas y medicinales.

La manzanilla es una planta herbacea anual con un aroma muy apreciado en el
medio se utiliza muy frecuentemente como desinflamante digestivo por lo cual
es empleado en casi todos los hogares; asi mismo la hierba luisa ha sido utilizado
desde la antigiiedad como bebida refrescante o con fines medicinales, por lo cual
se plantea la necesidad de una microempresa que permita ofrecer un producto

agradable y a la vez constituya un alivio o prevencién de las enfermedades.

La realizacion de la presente propuesta es factible debido a que se cuenta con
disponibilidad de la materia prima e insumos en el canton, lo cual permitira
ofrecer un producto a precios competitivos y razonables para los consumidores;
los principales beneficiarios serd la poblacion del canton La Mana porque
permitira mejorar su calidad de salud; adicionalmente permite motivar el impulso

del crecimiento agroindustria en este canton.

La estructura del plan de negocios consta de un estudio de mercado, técnico,
econébmico y ambiental de manera detallada  permitio establecer los
requerimientos y viabilidad de la propuesta del té de manzanilla y hierba luisa,

obteniendo un indice de rentabilidad aceptable.
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3.3. Objetivos

3.3.1 Objetivo General

Disefiar un Plan de Negocios para la comercializacion de productos derivados de

las plantas medicinales en el Canton La Mana, Provincia de Cotopaxi Afio 2015.

3.3.2 Objetivos Especificos

e Realizar un estudio de mercado en los principales comisariato y

supermercados del canton La Mana.

e Describir el proceso y comercializacién del té aromatico a través del estudio

técnico.

e Efectuar una evaluacion economica y financiera que permita determinar la

viabilidad del proyecto.

e Analizar el impacto ambiental del proyecto.

3.4 Descripcion de la propuesta

Los derivados de las plantas medicinales constituyen parte fundamental de la
cultura humana y han sido consumidos desde la antigiiedad siendo utilizados en
muchos casos las hojas, tallos o raices; sin embargo un sector de la poblacion

desconoce las propiedades de estas plantas.

El plan de negocio parte desde el estudio de mercado que permitié conocer cuél es
la demanda existente en el cantén la Mana; asi mismo cuales son las plantas de
mayor uso; por lo cual se establecio la elaboracion y comercializacion de té
aromatico en base a manzanilla y hierba luisa mediante una presentacion de

calidad.
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Una vez conocidos el parametro de aceptacion y preferencias se plantean

estrategias de comercializacion que permitan lograr rentabilidad econémica de la

propuesta vigente.

3.5. Estructura del plan de negocios

A continuacion se describe los temas que componen el presente Plan de Negocio

de acuerdo al orden de aparicion en la propuesta:

3.5.1. Analisis situacional

o

©)

3.5.2. Direccionamiento estratégico

O

o

@)

o

Andlisis FODA

Estrategias

Mision
Vision
Valores individuales

Valores corporativos

3.5.3. Estudio de mercado

o

o

o

Andlisis de la oferta
Analisis de la demanda
Analisis del precio

3.5.4. Estudio técnico

o

O

©)

Localizacién del proyecto
Ingenieria de proyectos
Flujograma de procesos
Marco legal

Estudio organizacional

Marketing mix

3.5.5. Estudio econémico

©)

o

Inversion

Financiamiento
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o Estado de Pérdidas y Ganancias

3.5.6. Estudio Financiero
o VAN

o TIR

3.5.7. Estudio ambiental

3.6. Desarrollo del plan de negocios

3.6.1. Andlisis situacional de las plantas medicinales

Con el proposito de conocer la situacion actual de las plantas medicinales se

efectud un analisis FODA, los resultados obtenidos se presentan a continuacion:

3.6.1.1. Anélisis FODA.

3.6.1.1.1. Factores internos

Fortalezas

o Productos de origen natural.

o Propiedades curativas y excelente aroma.
o Precios accesibles.

o Produccién durante todo el afio.

e Debilidades

Baja capacidad de inversion

o

Tecnologia limitada para la produccion.

o

o

Bajo porcentaje de capacitaciones sobre microempresas agrarias.

o Produccién en pequefias extensiones.
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3.6.1.1.1Factores externos

Oportunidades

o Incremento en el consumo de productos medicinales naturales.

o Acceso a créditos bancarios.
o Crecimiento del indice poblacional.

o Incremento de variedad de productos medicinales.

¢ Amenazas

o Competencia de grandes industrias de provincias vecinas.
o Cambios en las disposiciones legales del pais.
o Créditos bancarios con altas tasa de interés.

o Pocos habitos en el consumo de té.
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Cuadro 18. Estrategias DAFO

Fortalezas
F1. Productos de origen natural.
F2. Propiedades curativas Yy
excelente aroma.
F3. Precios accesibles.

F4. Produccion durante todo el afio.

Debilidades
D1. Baja capacidad de inversion
D2. Tecnologia limitada para la
produccion.
D3. Bajo porcentaje de capacitaciones
sobre microempresas agrarias.

D4. Produccion en pequefias extensiones.

Oportunidades

medicinales naturales.
02. Acceso a créditos bancarios.

0O3. Crecimiento del indice poblacional.

medicinales.

Ol. Incremento en el consumo de productos

O4. Incremento de variedad de productos

Estrategias FO (++)
(F1,01) Mantener un plan de
publicidad creativo que permita
difundir las bondades medicinales

de la manzanilla 'y hierba luisa.

(F3, O1) Mantener un nivel de
precios accesible a través de la
compra de insumos al por mayor

para atraer mas consumidores.

Estrategias DO (- +)
(D3, 01) Ofrecer un producto y servicio
de calidad a través de capacitacion a todo
el personal generando un incremento del

consumo del té.

(D4, O4) Incentivar a los agricultores
para producir hierba luisa y manzanilla
con la posibilidad de abaratar costo y

expandirse a nivel regional.

87



Amenazas Estrategias FA (++) Estrategias DA (--)

Al. Competencia de grandes industrias de | (F4, Al) Dotar de la tecnologia | (D3, Al, A3) Disefiar un plan de
provincia vecinas. necesaria para mejorar la eficiencia | capacitaciones sobre  microempresas
A2. Cambios en las disposiciones legales del pais. | de los procesos y la calidad en la | agrarias para generar ventajas frente a la
A3. Créditos bancarios con altas tasa de interés. elaboracion del té logrando ventajas | competencia.

A4. Pocos habitos sobre el consumo del té. competitivas.
(D1,D2,A3) Mantener un nivel de
(F2, Ad4) Patrocinar programas | produccion permanente a través de un
radiales para difundir los beneficios | direccionamiento estratégico con el
y ventajas del uso del té. propdsito de acceder a créditos bancarios

para una mayor inversion.

. Elaborado por: Cevallos Moreira Rita Anabel



3.6.2. Direccionamiento estratégico

3.6.2.1. Mision

“Vida y Salud es una empresa lamanense dedicada al procesamiento de plantas
aromaticas medicinales para la industria alimenticia mediante un proceso de
calidad”.

3.6.2.1. Vision

“Ser una empresa lider en mercado local para el afio 2018 en el procesamiento de

plantas aromaticas medicinales”

3.6.2.3. Valores Individuales

e Honestidad: Los colaboradores comparten valores éticos y morales en

cada una de las actividades de la empresa.

e Responsabilidad: La aceptacion de las consecuencias en la toma de

decisiones.

e Perseverancia: Tener compromiso con la empresa.

3.6.2.4. Valores Corporativos

e Excelencia en el servicio: cumplir con las expectativas de los

consumidores.

e Equidad: Facilidad en el desarrollo integral de los trabajadores y los

consumidores.

e Trabajo en equipo: En cada uno de los procesos que intervienen en la
elaboracion y produccion del té aromatico.
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3.6.2.5 Politicas internas

e El horario de trabajo es de 7am a 17:00.

e S exige puntualidad, los atrasos deberan ser justificados con sus debidos
respaldos documentados.

e El consumo de sustancias psicotropicas o alcohélicas queda terminante prohibido
dentro de las instalaciones de la planta de té.

e Los empleados deberan regirse al codigo de vestimenta y uniforme para proyectar
una buena imagen a la empresa frente a los proveedores, clientes.

e Queda restringido el uso de la computadora de la empresa para fines personales.

o La empresa exige que los trabajadores guarden absoluta confidencialidad sobre
los procesos de elaboracion y comercializacion del té o cualquier informacién de

indole privado.

3.6.2.6. Politicas externas

e Mantener buenas relaciones comerciales con los proveedores.

e Garantizar el cuidado del medio ambiente en cada uno de los procesos
realizados en la planta de elaboracion del té.

e Capacitar de manera continua al personal para elevar el nivel de

satisfaccion de los clientes
3.6. 3. Estudio de Mercado

3.6.3.1. Demanda.

La demanda estd constituida por la cantidad de consumidores finales de un
determinado producto quienes realizan pago establecido en base a los precios
establecidos.

o Lademanda actual

Para realizar el calculo de la demanda se realizd encuestas a los habitantes del

canton La Man4; obteniendo los resultados que se exponen a continuacion:
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Demanda actual mensual de cajas de té

Cuadro 19.

ALTERNATIVA VALOR ABSOLUTO VALOR RELATIVO

1 caja 801 9%
2 cajas 1.289 14%
3 cajas 3.685 41%
4 cajas 2.408 27%
5 cajas 801 9%
TOTAL: 8.984 100%

Fuente: Encuesta poblacidn del canton La Mana.
Elaborado por: Cevallos Moreira Rita Anabel

Las muestras obtenidas se multiplicaron por el porcentaje de la poblacidn total

para obtener el valor de la demanda actual, obteniendo una demanda actual de

8.984 cajas mensuales.

Cuadro 20.
Demanda cajas de té anuales
] ) Consumo
N° Cajas Poblacion Consumo anual
mensual
1 801 801 9.612
2 1.289 2.578 30.936
3 3.685 11.055 132.660
4 2.408 9.632 115.584
5 801 4.005 48.060
TOTAL: 8.984 336.852

Fuente: Encuesta realizada a la poblacién.

Realizado por: Cevallos Moreira Rita

Con el propodsito de conocer

la demanda anual se realizé el calculo de las

cantidades mensuales por el nimero de meses obteniendo un valor 336.852 cajas

anuales.
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Cuadro 21.
Demanda proyectada

CANTIDAD DE CAJAS

ANOS ANUALES % crecimiento
2015 336.852
2016 348.339
2017 360.217 *3,41%
2018 372.500
2019 385.203

Fuente: Investigacion de proyecto
Realizado por: Cevallos Moreira Rita

Segun datos del censo del INEC, 2010 la tasa de crecimiento poblacional

promedio es de 3,41% para La Mana.

e Oferta actual

La oferta se determind a través de encuestas dirigidas a las principales tiendas y
supermercados del canton La Mana, para lo cual se realiz6 la conversion en

frecuencia y porcentajes para posteriormente conocer el nimero de cajas vendidas

cada mes.
Cuadro 22
Cantidades mensuales vendidas

ALTERNATIVA FRECUENCIA %
40 cajas 5 5%
60 cajas 3 3%
80 cajas 8 8%
100 cajas 15 15%
120 cajas 17 18%
140 cajas 26 27%
160 0 mas 23 24%
TOTAL: 97 100%

Fuente: Encuesta centros de ventas del té aromatico.
Elaborado por: Cevallos Moreira Rita Anabel
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Cuadro 23
Oferta actual mensual

CANTIDAD DE CAJAS TIENDAS Y

VENDIDAS SUPERMERCADOS MENSUAL  ANUAL
40 5 200 2.400
60 3 180 2.160
80 8 640 7.680
100 15 1.500 18.000
120 17 2.040 24.480
140 26 3.640 43.680
170 23 3.910 46.920
TOTAL: 12.110 145.320

Fuente: Investigacion de proyecto
Realizado por: Cevallos Moreira Rita

La oferta actual mensual es de 12.110 cajas y 145.320 cajas anuales de acuerdo a
los valores calculados mediante la operacion de la cantidad de cajas vendidas por

el nimero de tiendas y supermercados.

Cuadro 24
Oferta proyectada
ANOS CANT'IA\DNAUI?AEESC AJAS % crecimiento
2015 145.320,00
2016 150.275,41
2017 155.399,80 3,41%
2018 160.698,94
2019 166.178,77

Fuente: Encuesta centros de ventas del té aromatico.
Elaborado por: Cevallos Moreira Rita Anabel

Una vez obtenido el valor de la oferta anual se realizo la proyeccion empleando el
3.41% de incremento de acuerdo al indice de crecimiento poblacional del INEC,
2010, arrojando un valor de 166.178.77 cajas ahora el afio 20109.
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e Calculo de la demanda insatisfecha

Para realizar este calculo se tomd en cuenta tanto la oferta como la demanda
actual y una vez deducidos se obtuvo una demanda insatisfecha de 191.532 cajas

anuales, los cuales permitieron establecer que existe mercado para el producto

propuesto.
Cuadro 25
Calculo demanda insatisfecha
~ DEMANDA

ANOS OFERTA DEMANDA INSATISEECHA
2015 145.320,00 336.852 -191.532
2016 150.275,41 348.339 -198.064
2017 155.399,80 360.217 -204.817
2018 160.698,94 372.500 -211.801
2019 166.178,77 385.203 -219.024

Fuente: Investigacion de proyecto
Realizado por: Cevallos Moreira Rita

e Analisis de precios

El precio se ha fijado de acuerdo a las encuestas realizadas a la poblacién del
cantén la Mand el cual es en promedio $1,35 y la observacion directa en los

principales supermercados los cuales fluctuaban entre 1.35 hasta 1.55.

Cuadro 26. Analisis de precios

VALOR

ALTERNATIVA ABSOLUTO VALOR RELATIVO %
$1,00 240 60

$1, 25 141 36

$1, 50 7 2

$1,75 5 1

$2, 00 4 1

TOTAL: 397 100

Fuente: Encuestas a la poblacién.
Realizado por: Cevallos Moreira Rita
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3.6.3.2. Comercializacion

Con el propdsito de conocer el proceso de comercializacion del te aromatico se ha

elaborado el siguiente esquema:

e Cadena de comercializacion del té aromatico en el cantén La Mana

En el cantdn La Mana se utiliza la siguiente cadena de comercializacion para la

comercializacion del té aromaético:

CADENA DE COMERCIALIZACION DE TE
AROMATICO EN EL CANTON LA MANA

Planta de distribucion del té
aromatico

[ Supermercado ] [ Tiendas de barrio ]

CONSUMIDOR FINAL

Figura 44. Cadena de comercializacion
Elaborado por: Cevallos Moreira Rita

3.6.4. Estudio Técnico

3.6.4.1. Distribucion del tamafio del proyecto

Como punto de partida para el estudio técnico es el volumen de produccion del té

aromatico por cajas.

Mediante la presente propuesta se preve captar el 25% de la demanda insatisfecha
en el cantdn La Mana, considerando el indice de porcentaje de la demanda
insatisfecha y la demanda captada por los principales lugares que expenden el

producto.
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Cuadro 27
Tamafio del proyecto

- DEMANDA INSATISFECHA A

ANOS CAPTAR v
2015 191.532 25% 47.883,00
2016 198.064 25% 49.516,00
2017 204.817 25% 51.204,25
2018 211.801 25% 52.950,25
2019 219.024 25% 54.756,00

Fuente: Investigacion de Proyecto
Elaborado por: Cevallos Moreira Rita Anabel

3.6.4.2. Localizacion
e Macro localizacién
La planta de produccion del té aromatico salud y Vida estara ubicado en:

Pais: Ecuador

Provincia: Cotopaxi

Figura 45. Mapa provincia Cotopaxi
Fuente: http://www.viajandox.com/cotopaxi.htm

e Micro localizacion

Provincia: Cotopaxi
Canton: La Mana
Parroquia: EI Carmen
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Figura 46. Croquis de ubicacién de la planta

La planta estard ubicada especificamente en la parroguia el Carmen en las calles
Colombia y Gonzalo Pizarro frente a la oficina de la Junta de Agua potable de la
parroquia El Carmen y tiene una dimension de 15 metros de ancho y 30 metros de

largo.

3.6.4.3. Factores para la ubicacién de la planta

Para determinar la ubicacion de la planta de elaboracion de té aromatico Salud y

Vida se ha tomado en cuenta varios factores que se mencionan a continuacion:

e Proximidad al mercado

El mercado al cual esta dirigido al producto es el canton La Mané por tanto la
planta estard ubicada a 10 min de la cabecera cantonal siendo un sitio estratégico
para la distribucion y comercializacion del té aromatico para las diversas tiendas y
supermercados de la zona.

e Disponibilidad de la materia prima

La materia principal para la elaboracion del té es la hierba Luisa y la manzanilla

los cuales se pueden adquirir con facilidad al por mayor a través de negociaciones
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con comerciantes del mercado del canton la Manad quienes a su vez traen en

grandes cantidades provenientes de la ciudad de Latacunga.

Los deméas implementos indispensables para la elaboracién del producto se
pueden obtener en el canton Quevedo, donde se los puede adquirir en grandes

variedades y precios competentes.

e Medios de transportes

El tiempo aproximado del mercado hacia la planta es de 10 minutos; por tanto

disminuye el riesgo de estropeo de la materia prima.

e Disponibilidad de servicios basicos.

La zona cuenta con servicio de energia eléctrica, agua que es indispensable para la
produccion y funcionamiento de la planta; ademas existe disponibilidad de lineas

telefdnicas e internet.

Por las razones antes expuestas se considera 6ptima para la ubicacion de la planta.
e Disponibilidad de mano de obra

La mano de obra requerida para la elaboracion del té Vida y Salud no es tan
especializada por tanto el reclutamiento no supone muchos obstaculos; la mano de
obra especializada es la contratacion de ingeniero en alimentos que asesorara de

forma ocasional la produccidn del producto.

Ademas apara la parte administrativa se requerira personal especializado en el

area administrativo financiero.
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3.6.4.4. Distribucion de la planta de produccion de té aromatico medicinal
Salud y Vida

Vi & sm‘?"
Té ;ﬁm.‘mh

B. Producto terminado
Area de Produccion B. Materia Prima

== !ﬂﬁ-

Bafio = s -t 0
\ Oficina =1 Guardia de seguridad

Gerente Secret. Recepcion

Sala de Reuniones

Figura 47. Distribucion de la planta de produccion

La distribucion de la planta se realizdé de acorde a las actividades operativas y

administrativas los cuales se detallan a continuacion:

e Recepcion

La sala de espera esta compuesta por sillones con capacidad para cinco personas,
ademas un dispensador de agua y revistas que hagan de la espera una experiencia

agradable.
e Oficina

La oficina del area administrativa constarda de un escritorio, silla de oficina, un

computador, archivador.

e Sala de reunién

Estar ubicada junto a la oficina y tendra una capacidad para quince personas y

constara de sillas, pizarra, y teléfono.
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e Bafos

Se construiran bafios tanto para hombres y mujeres los cuales constaran de

inodoros, lavabo y espejo.

e Planta productora

En esta area se encuentra las maquinaria para la produccion del té aromatico: la

cortadora, horno y empacadora.

e Bodega

La bodega estara dividida en dos areas una para el almacenamiento de producto
terminado y la otra para materia prima estard compuesta por varios estantes y una

computadora para el registro de ingresos y egresos.

De acuerdo a los datos proporcionados por los propietarios de los principales
lugares donde se expende el producto se puede evidenciar que las plantas de

mayor preferencia es la manzanilla y hierba luisa.

3.6.4.5. Caracteristicas del producto

Manzanilla Hierba Luisa

/

RSN
Nombre coman: Manzanilla Nombre com(n: Hierba luisa
Nombre cientifico: Matricaria chamomilla | Nombre cientifico: Cymbopogon
Familia: Compuestas citratus
Parte utilizada: Hojas y flores Familia: Poaceae

Parte utilizada: Hojas
Composicion : Composicion :

Posee hidratos de carbono, acidos linoleico, | Posee propiedades carmitativas,
vitamina c, colina y becarotenos. estomacales y tranquilizantes.

Propiedades medicinales: posee propiedades
digestivas y antiflamatorias.

Figura 48. Caracteristicas del producto
Fuente: http://www.botanical-online.com/
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3.6.4.6. Proceso de elaboracion de té aromatico

El proceso de elaboracién del té aromatico se elabora de la siguiente forma:

e Recepcion y seleccidn de la materia prima

La materia prima se adquiere al por mayor en el mercado del cantén La Mana.

e Lavado

Este proceso implica la limpieza de la materia prima este caso la manzanilla y

hierba luisa que son adquiridas con sus raices que poseen tierra o polvo.
e Desinfeccion

Para realizar la desinfeccion se utiliza meta bisulfito que es utilizado para este
efecto en una dosis de 10 gramos por cada litro de agua.

Figura 49. Lavado y desinfeccion
e Deshidratacion

Se introduce la materia prima en una maquina de deshidratacion a una

temperatura entre los 37° y 41° por un dia con una capacidad de 220 kg

Figura 50. Deshidratacion

e Molido

Las hojas extraidas de las plantas son sometidas a un molino de tipo artesanal.
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Figura 51. Molido

e Pesado

Cuando el producto ha sido molido se procede a pesar 0.05 o0z en una balanza

electrénica.

Figura 52. Pesado

e Enfundado

Una vez pesado el producto son colocados en bolsitas adecuadas para el té los

cuales evitan que afecte la humedad y mantengan su aroma original.

" A
Figura 53. Enfundado

e Consumo

El producto debidamente empacado se expendera en las principales tiendas y

supermercados del cantdn.

Figura 54. Etiquetado
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3.6.4.7. Flujograma del Proceso de elaboracién del té aromatico

GERENTE OPERADORES PUNTO DE VENTA
Recibir y Pesado
seleccionar la
materia prima
verde \L

Recibe la orden de
pedido Empacado

Lavado \l,

\l/ Supervisién de calidad
Realiza el contacto Desinfeccion \l/
con los
proveedores \l/ ¢Cumple
NO exigencias

Deshidratacion

S|

\L Distribucion
Clasificacion de la

Compra de materia

. materia nrima \]/
prima
\l/ Consumo
Molido

v

>

Figura 55. Flujograma del proceso de elaboracién del té
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3.6.4.6. Magquinaria para la elaboracion del té aromatico

MAQUINARIA REQUERIDA PARA LA ELABORACION DEL TE

AROMATICO

Bandeja de deshidratacion

Marca: Nesco Harvest
Precio: $1.600,00
Capacidad: 80 libras

Marca: Corona
Precio: $80,00
Capacidad: 1 libra

Balanza eléctrica

Marca: Camry
Precio: $ 980,00

Selladora

Marca: Thor
Precio: $220,00

Figura 56. Maquinaria requerida
Elaborado por: Cevallos Moreira Rita Anabel
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3.6.4.7. Estudio Legal

Es fundamental que toda empresa posea bases legales que regulen sus deberes y

derechos de acuerdo a las leyes vigentes.

La empresa de elaboracion de té aromatico Salud y Vida sera constituida como

una sociedad anonima estara conformada por las aportaciones de accionistas.

e Procedimiento de la constitucion de la planta de té aromatico medicinal:

o Aprobacion de la superintendencia de compafiias de la denominacion de
empresa.

o Deposito en efectivo del capital.

o Preparacion de la minuta para la constitucion ante un abogado.

o Aprobacion de la escritura por la Superintendencia de Compaiiias.

o Resolucion de unes tracto de la escritura por parte de la Superintendencia
de Compaiiias.

o Registro del Patente Municipal.

o Afiliarse a la Camara de Comercio del canton La Mana.

o Registro y obtencion del RUC en el SRI.

o Retirar la autorizacion en la Superintendencia de Compafiias para el retiro

del fondo que integra el capital.
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e Requisitos indispensables para el funcionamiento de la planta de té

aromatice medicinal Salud y Vida

o Obtencidn del Registro tnico de Contribuyentes.
o Obtencidon Patente del Municipio.
o Permiso de funcionamiento Distrito de Salud 05D02 La Mana.

o Permiso Cuerpo de Bomberos.

e Requisitos de la Norma INEN

La norma INEN como organismo encargado de Normalizacion, Reglamentacion
y Metrologia para garantizar la preservacion de la salud de las personas
manifiesta que los productos deben mantener las caracteristicas de la planta de la

cual esta elaborada, las principales son:

o Libre de organismos patdgenos
o El color que es aceptable en esta clase de productos es verde Yy presentar
uniformidad.

o Elolory frescura
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e Requisitos para la Inscripcion del Registro Sanitario de productos naturales

del pais.

A continuacion se citan los requisitos que se deben cumplir para la inscripcion del

Registro Sanitario:

1. Solicitud  dirigida  al 5. Certificado de anélisis de
director general de salud por control de calidad
cada producto

6. Especificaciones quimicas del
material empleado en el envase

2. Permiso de funcionamiento
actualizado emitido por la
autoridad de salud »l(

7. Interpretacion del cddigo de
lote

3. Certificacion emitida por la
autoridad de salud pertinente
ratificando las condiciones
requeridas para la elaboracion del

8. Proyecto de rotulo a utilizar por
cuadruplicado

producto

4. Datos técnicos relativos al 9. Pago de la tasa por el analisis
proceso de elaboracion y equipo de control de calidad, previo a la
usado emision del registro sanitario.

Figura 57. Requisitos de inscripcion

3.6.4.8. Seguridad e higiene industrial

Este aspecto es fundamental para el funcionamiento de la planta evitado de esta
forma accidentes que dafien la integridad del personal o causen la pérdida de

recursos materiales de la empresa.

Por lo cual se prevé las siguientes medidas:
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e EI aseguramiento y proteccion del personal mediante equipo e
indumentaria adecuada para la realizacion de cada una las actividades en la
planta.

¢ Incentivar la colaboracion del personal para el desarrollo de las actividades
en forma segura.

e Realizar charlas de motivacion que permitan mantener un nivel elevado
del bienestar metal del personal.

o Evitar que se pierdan horas hombre durante el proceso productivo.

e Evitar dafiar las instalaciones en general de planta.

e Sobre todo es indispensable recordar que las principales caudas que
afectan la seguridad e higiene industrial con las acciones y condiciones

inseguras.

3.6.4.9. Condiciones generales de trabajo

e Las instalaciones de la planta deberan poseer una iluminacién adecuada.
e Una adecuada ventilacion.

e La maquinariay equipos distribuidos de forma adecuada.

e Las superficies de la planta deberén estar en buen estado.

e Poseer la debida proteccion en caso de incendio

Magquinaria y equipo:

e La maquinaria deberd permanecer con sus respectivos equipos de
proteccion.

e Las herramientas y maquinaria deben estar en ben estado.
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e Realizar revisiones frecuentes que permitan asegura el buen

funcionamiento de la maquinaria y equipo de la planta.
Proteccion personal de la planta:

e Uso de botas, guantes ropa de trabajo y gorros que protejan de cualquier

riesgo laboral.
3.6.4.10. Estudio organizacional

Para el funcionamiento de la planta de elaboracion del té aromatico medicinal

regiré el siguiente organigrama funcional:

ACCIONISTAS

GERENCIA GENERAL

== Secretaria - Contadora
— .

Jefe de ventas

Jefe de Operaciones

Vendedor

Operarios Bodeguero

Figura 58. Organigrama funcional
Fuente: Investigacion de proyecto
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e Manual de Funciones

Cargo: Gerente General:
Funciones:

Identificar las metas a corto a largo plazo disefiando los mecanismos operativos
gue permitan una designacion adecuada de los recursos humanos y materiales de

la empresa.

e Determinar las lineas de autoridad y responsabilidad de acuerdo a las
jerarquias estableciendo un organigrama de dichas designaciones.

e Buscar la armonia entre los intereses y meta fijados en las distintas areas.

e Realizar una confrontacion frecuente entre lo efectuado y lo planeado con
propdsito de realizar correctivos indispensables para la consecucion de los

objetivos establecidos.

Cargo: Secretaria Contadora

Funciones:

e Realizar trdmites o gestiones relacionadas con la actividad de la empresa
constituyendo en un soporte para la gerencia.

e Registrar de manera oportuna todas las transacciones de la planta.

o Elaborar los estados financieros basados en el registro diario de las
transacciones de la empresa.

e Realizar pagos de impuestos y obligaciones tributarias.

o Ofrecer sugerencias acerca del presupuesto y fuentes de financiamiento.

e Garantizar que la informacion financiera se confiable y veraz.
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Cargo: Guardia

Funciones:

e Ayudar en los requerimientos de las visitas.
e Proporcionar informacion referente a la empresa tanto a clientes como
proveedores.

¢ Recibir documentos y entregar a quien corresponda

Cargos: Jefe de Operaciones

Funciones:

Determinar el conjunto de actividades de forma sisteméatica para la

transformacion del producto final.

e Mantenerse a la vanguardia en busqueda de un mejor producto que se

adapte a los gustos y preferencias del consumidor.

e Programar las funciones de produccion identificando los costos totales y

unitarios.
e Realizar un control minucioso de la calidad de cada lote producido.
e Realizar una planificacion previa de materiales, maquinaria y suministros.

e Mantener un registro de todas las actividades realizadas en el &rea

operativa.

Cargo: Bodeguero

Funciones:

e Llevar un registro organizado de los suministros recibidos.
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e Receptar y hacerse responsable de los suministros y materiales entregados.
e Mantener un inventario y ofrecer informacion sobre los ingresos y egresos.
e Revisar continuamente las existencias y realizar una comparacion con el

area de contabilidad.

Cargo: Operadores
Funciones:

Las funciones de los operadores constituyen:

e Limpieza, cortado, deshidratacion, paseado, envasado y embalaje del
producto terminado cuidando llevar un control estricto encada uno de los

procesos.

3.6.5. Marketing Mix

3.6.5.1. Producto

El producto esta constituido por el té aromatico medicinal de manzanilla y hierba

luisa,

Para la comercializacion del té aromatico Salud y Vida se utilizaran el siguiente

logotipo y empaque
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Figura 59. Logotipo
Fuente: Investigacion de Proyecto
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13 cm _

7 cm

Figura 60. Empaque
Fuente: Investigacion de Proyecto

e Bolsas para infusion de té aromatico
Las bolsas para uso personal permitiran disfrutar de un té con aroma de

manzanilla y hierba luisa de forma estética e higiénica.

5 o “73' '

%
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<

Figura 61. Bolsa de té
Fuente: Investigacion de Proyecto

3.6.5.2. Precio

El té aromatico Salud y Vida se expendera a un precio de $ 1.35 la caja de 25
bolsitas de 0.05 oz esto determinado de acuerdo a datos obtenido de encuestas
realizadas a la poblacion del canton la Mana.

La estrategia serd ofrecer un promedio entre el precio que tiene preferencia entre
los consumidores el cual se establecio en $1,35.
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3.6.5.3. Plaza

Para efectos de la comercializacion del té aromatico Salud y Vida se utilizaran los

canales de distribucion directo e indirecto:

e Canal de distribucién

Las cajas de té aromatico seran distribuidos mediante el canal de distribucion
indirecto desde el centro de distribucion del té hacia las tiendas donde seran
adquiridas por los consumidores finales.

CENTRO DE TIENDAS O CONSUMIDORE
DISTRIBUCION DEL TE SUPERMERCADOS S FINALES

Figura 62. Canal de distribucién indirecto
Fuente: Investigacién de Proyecto

Las entregas del producto a las tiendas y supermercados del canton La Mana y la

zona sera cada semana.
3.6.5.4. Promocién

Para lograr captar la atencion de los consumidores de ha disefiado el siguiente
slogan:

Figura 63. Slogan
Fuente: Investigacion de Proyecto
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e Publicidad radial

Con el propésito de difundir las bondades y beneficios medicinales del té

aromatico de manzanilla y hierba luisa se realizara la contratacion de publicidad

radial puesto que es el medio de difusion que llega tanto al sector urbano y rural y

goza de mayor aceptacion de acuerdo a la encuesta realizada a la poblacion.

3.6.6. Estudio econémico

3.6.6.1. Inversién Inicial

A continuacién se exponen de forma detalla los requerimientos para implantar la

comercializacion de té aromatico medicinal Salud y Vida en el canton La Mana.

El costo total de la inversion para la implementacion del proyecto se presenta en

el siguiente cuadro:

Cuadro 28.
Inversion Inicial
DESCRIPCION CANTIDAD
Inversion inicial
Vehiculo 14.800,00
Equipo de oficina 2.220,00
Muebles y enseres 1.931,00
Maquinaria 2.880,00
Gastos de constitucion 500,00
Gastos de patentes 365,00
22.696,00
Costos y gastos operativos iniciales
Arriendos 3.600,00
Publicidad mensual 1.440,00
Sueldos y salarios 31.685,88
Servicios basicos 1.944,00
Insumos suministros 813,60
Materia prima 3.303,93
Materiales indirectos 3.160,28
Subtotal: 45.947,69
TOTAL: 68.643,69

Fuente: Investigacion de Proyecto

Elaborado por: Cevallos Moreira Rita Anabel
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3.6.6.2. Fuente de financiacion

Para la financiacion de la implementacion de la planta de té aromatico medicinal

Salud y Vida se requiere $68.643.69, y seran financiados de la siguiente forma:

Cuadro 29.
Fuente de financiacion
DESCRIPCION % CANTIDAD
Capital accionistas 25% 17.160,92
Préstamo bancario 75% 51.482,77
INVERSION 100% 68.643,69

El aporte de los accionistas serd de $17.160,92 y el valor restante$51.482,77 sera

a través de un crédito bancario, constituyendo una inversién total de $ 68.643.69

3.6.6.3. Tabla de Amortizaciéon Crédito bancario

Para financiar el 75% de la inversion se realizara un préstamo bancario al Banco
Nacional del Fomento por poseer las tasas de interés méas bajas para este tipo de

proyectos agroindustriales.

Cuadro 30
Amortizacion de crédito

Monto: $51.482,77

Tasa de interés: 12%

Plazo: 5 afos

Pagos: semestrales

Saldoinicial  [Cuotas |[Intereses  |Capital |Saldofinal |
$51.482,77 $5.435,66 $514,83 $4.920,83 $ 46.561,94
$ 46.561,94 $5.435,66 $ 465,62 $4.970,04 $41.591,90
$41.591,90 $5.435,66 $ 415,92 $5.019,74 $36.572,16
$36.572,16 $5.435,66 $ 365,72 $5.069,94 $31.502,23
$ 31.502,23 $5.435,66 $ 315,02 $5.120,64 $26.381,59
$26.381,59 $5.435,66 $ 263,82 $5.171,84 $21.209,75
$21.209,75 $5.435,66 $212,10 $5.223,56 $ 15.986,19
$ 15.986,19 $5.435,66 $ 159,86 $5.275,80 $10.710,39
$10.710,39 $5.435,66 $ 107,10 $5.328,55 $5.381,84
$5.381,84 $5.435,66 $53,82 $5.381,84 $0,00

Fuente: Banco Nacional del Fomento
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Cuadro 31
Consolidado de interés y capital

ANOS INTERESES CAPITAL
514,83 4.920,83

2015
465,62 980,45 4.970,04 9.890,87
415,92 5.019,74

2016
365,72 781,64 5.069,94 10.089,67
315,02 5.120,64

2017
263,82 578,84 5.171,84 10.292,48
212,10 5.223,56

2018 159,86 371,96 5.275,80 10.499,36
107,10 5.328,55

2019 53,82 160.92 5.381,84 10.710,39

TOTAL: $2.873,81 $2.873,81 51.482,77 51.482,77

La suma de los intereses permiten conocer que para el afio 2015 la empresa debera
pagar un valor de $980 por concepto de interés y un valor de $ 4.970,04 por las
amortizaciones como se observa el valor de los interés disminuye con el

transcurso del tiempo y no asi sucede con las amortizaciones.

e Arriendo Infraestructura

Para la implementacion de la Planta se arrendara un local que anteriormente
estuvo destinado para bodega y se encuentra ubicado en la parroquia EI Carmen
frente a la Junta de Agua Potable; el cual serd adecuado y remodelado para una

mejor imagen y presentacion.
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Cuadro 32
Arriendo anual

DETALLE CANTIDAD COSTO UNIT. COSTO TOTAL
Arriendo 1 300,00 3.600,00
TOTAL: $ 3.600,00

Fuente: Investigacion de Proyecto
Elaborado por: Cevallos Moreira Rita Anabel

e Vehiculo

Para realizar la compra de materia prima y realizar la reparticion del producto se

adquirird una camioneta pequefia marca Kia de 3 — 6 toneladas.

Cuadro 33
Vehiculo
DESCRIPCION CANTIDAD COSTO UNIT. COSTO TOTAL
Camioneta 1 14.800,00 14.800,00
Total $ 14.800,00

Fuente: Investigacion de Proyecto
Elaborado por: Cevallos Moreira Rita Anabel

e Maquinarias y equipos

Para realizar la comercializacion del té aromatico se requerird de los siguientes

equipos y maquinaria:

e Equipo de Oficina

Para equipar la oficina tanto del area administrativa y el registro en la bodega se

adquiriran los siguientes equipos.
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Cuadro 34
Equipo de oficina

DESCRIPCION CANTIDAD PRECIO PRECIO TOTAL
UNIT.
Computadoras 3 680,00 2.040,00
Impresora 1 180,00 180,00
2.220,00

TOTAL:

Fuente: Investigacion de Proyecto
Elaborado por: Cevallos Moreira Rita Anabel

e Muebles y enseres
En el siguiente cuadro se detallan los muebles y enseres indispensables para

las oficinas y area de espera de la planta de produccion de té aromatico

medicinal, obtenido un valor de $ 1.931 por este concepto.

Cuadro 35
] Muebles y enseres
DESCRIPCION CANTIDAD PRECIO UNIT. PRECIO TOTAL
Escritorio 3 100,00 300,00
Sillas de oficina 3 45,00 135,00
Silla plastica 24 15,00 360,00
Archivador 2 68,00 136,00
Estantes 4 250,00 1.000,00
TOTAL.: 1.931,00

Fuente: Investigacion de Proyecto
Elaborado por: Cevallos Moreira Rita Anabel

e Magquinaria

Para el proceso de elaboracion del té aromatico medicinal se requiere la siguiente

maquinaria que sera adquirida en la ciudad de Guayaquil.
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Cuadro 36

Maquinaria
DESCRIPCION CANTIDAD PRECIO UNIT. PRECIOTOTAL
Balanza eléctrica 1 980,0 980,00
Bandeja para deshidratar 1 1.600,00 1.600,00
Molino 1 80,00 80,00
Selladora 1 220,00 220,00
TOTAL.: 2.880,00

Fuente: Investigacion de Proyecto
Elaborado por: Cevallos Moreira Rita Anabel
e Depreciaciones

La maquinaria sufre desgastes por su uso y paso del tiempo por lo cual es

importante calcular las depreciaciones de cada uno de ellos.

Cuadro 37

Depreciacion de activos fijos

Concepto Cant C_ost._ Costo Vio_Ia Dep. Dep. V{ilor
Unitario total atil Anual Acumulada residual

MAQUINARIAY EQUIPO
Camioneta 1 14.800,00 14.800,00 7 2.114,29 10.571,429 6.000,00
Equipode 0,00 222000 3 740,00 2220 100,00
oficina
Muebles y 0,00 1.931,00 5 386,20 1.931 200,00
enseres
Balanza 1 980,00 980,00 5 196,00 980 100,00
eléctrica
Bandeja
para 1 1.600,00 1.600,00 5 320,00 1.600 100,00
deshidratar
Molino 1 80,00 80,00 5 16,00 80 0,00
Selladora 220,00 220,00 5 44,00 220 0,00
TOTAL
DEPREC. 21.831,00 3.816,49 17.602,43 6.500,00

Fuente: Investigacion de Proyecto
Elaborado por: Cevallos Moreira Rita Anabel.

120



e Gastos de Constitucion

Para efectos de realizar los tramites de constitucion de la planta de té aromatico se

realizaran los siguientes gastos, obteniendo un valor de $ 500,00 por este rubro.

Cuadro 38
Gastos de constitucion
DESCRIPCION COSTO TOTAL
Registro Mercantil 280,00
Notario 220,0
TOTAL.: 500,00

Fuente: Investigacion de Proyecto
Elaborado por: Cevallos Moreira Rita Anabel

e Patentes y permisos anuales

La ley dispone de pago de patentes y permisos anuales para el funcionamiento

normal de una empresa por lo cual se detallan los pagos a realizar.

Cuadro 39
Gastos patentes y permisos anuales
DESCRIPCION COSTO TOTAL
Patente Municipal 280,00
Permiso Cuerpo de Bomberos 60,00
Permiso del distrito de Salud 25,00
TOTAL: 365,00

Fuente: Investigacién de Proyecto
Elaborado por: Cevallos Moreira Rita Anabel

e Publicidad radial

Con el proposito de difundir sobre las ventajas del té aromético y captar mayor

cantidad de clientes se realizara publicidad radial.
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Cuadro 40
Publicidad anual

) COSTO COSTO ANUAL
DESCRIPCION
MENSUAL
Publicidad radial mensual 120,00 1.440,00
TOTAL: 120,00 1.440,00

Fuente: Investigacién de Proyecto
Elaborado por: Cevallos Moreira Rita Anabel

e Sueldosy salarios

Para la produccion, administracion y comercializacion del té aromatico se necesita

del siguiente equipo humano, el cual asciende a un valor de $6.640,49 mensuales.

Cuadro 41
Sueldos y salarios mensuales

Aporte Aporte Décimo

Décimo

Descripcion Cantidad Costo Subt per. patronal Tercer Cuarto C;‘OJ;L?
' 9,45 % 11,15% sueldo  sueldo
MANO DE OBRA INDIRECTA
Gerente 1 650 650 61,43 72,48 54,20 54,17 830,81
Secretaria 1 354 354 3345 39,47 29,50 29,50 452,47
Subtotal: 1.283,28
MANO DE OBRA DIRECTA
Operario 2 354 708 66,91 78,94 59,00 59,00 904,94
Vendedor 1 354 354 33,45 39,47 29,50 29,50 452,27
Subtotal: 1.357,21
TOTAL: 5 2.640,49

Fuente: Investigacion de Proyecto
Elaborado por: Cevallos Moreira Rita Anabel

e Servicios basicos anuales

Los requerimientos de servicios basicos se mencionan el siguiente cuadro:
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Cuadro 42
Servicios basicos anuales

DETALLE VALOR VALOR

MENSUAL ANUAL
Servicio energia eléctrica 98,00 1.176,00
Servicio telefonia fija 35,00 420,00
Servicio de internet 25.00 300,00
Agua Potable 4,00

48,00

TOTAL.: 1.944,00

Fuente: Investigacion de Proyecto
Elaborado por: Cevallos Moreira Rita Anabel

e Insumosy suministros de operaciones

Para una adecuada proteccion durante el proceso de elaboracion del té aromatico

se compraré los siguientes insumos:

Cuadro 43
Insumos y suministros de operacion anuales
DESCRIPCION CANTIDAD VALOR UNIT TOTAL
Mandiles 8 15,00 120,00
Mascarillas 12 1,80 21,60
Guantes quirargicos 200 1,15 230,00
Guantes de horno 6 5,50 33,00
Botas 6 12,00 72,00
Herramientas menores 150,00
Seguro de maquina 187,00
TOTAL 813,60

Fuente: Investigacién de Proyecto
Elaborado por: Cevallos Moreira Rita Anabel

e Requerimientos de materia prima

Para la elaboracién del té aromatico la materia prima principal son las plantas de
manzanilla y hierba luisa las cuales sera adquiridas al por mayor en el mercado de
este canton, tomando en cuenta que ser procesado se pierde el 50% de humedad se

adquirian las siguientes cantidades:
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Cuadro 44

Requerimientos de materia prima directa

DETALLE CANTIDAD LBS. VALOR UNIT. TOTAL

Manzanilla 14.365 0,11 1.580,14
Hierba Luisa 14.365 0,12 1.723,79
TOTAL 28.730 3.303,93

Fuente: Investigacién de Proyecto
Elaborado por: Cevallos Moreira Rita Anabel

e Materiales indirectos

Para la comercializacion del té aromatico se presentara en

empacada en cartones con capacidad de 25 bolsitas cada caja.

bolsitas y a su vez

Cuadro 45
Materiales indirectos
DETALLE CANTIDAD LIBRAS VALOR UNITARIO TOTAL
Cartones 47.883 0,036 1.723,79
Bolsitas 1.197.075 0,0012 1.436,49
TOTAL 3.160,28

Fuente: Investigacion de Proyecto
Elaborado por: Cevallos Moreira Rita Anabel

e Resumen de los gastos generales

El presente cuadro muestra de manera detallada los gastos que incurren en la

comercializacion del té aromético; observando un valor de 51.609,03 para el afio

2015 y posteriormente se proyectd a un porcentaje del 3.41% para los préximos

anos.
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Cuadro 46

Resumen de los gastos generales

Descripcion Afos

2015 | 2016 | 2017 | 2018| 2019

COSTOS DE PRODUCCION
C. Directos
M. O.D. 16.286,52 16.841,89 17.416,20| 18.010,09| 18.624,24
Mat. Directos 3.303,93 3.416,59 3.533,10 3.653,58 3.778,17
Sub Total 19.590,45 20.258,48 20.949,30| 21.663,67| 22.402,40

COSTOS INDIRECTOS
Materiales Indirec. 3.160,28 3.268,05 3.379,49 3.494,73 3.613,90
Servicios basicos 1.944,00 2.010,29 2.078,84 2.149,73 2.223,04
Insumos y suminist. 813,00 840,72 869,39 899,04 929,70
Arriendos 3.600 3.723 3.850 3.981 4117
Publicidad 1.440 1.489 1.540 1.592 1.647
Depreciacion anual 3.816,49 3.816,49 3.816,49 3.816,49 3.816,49
Gastos constitucion 500,00 517,05| 534,681405 |552,914041| 571,76841
Gasto patentes 365 377,4465| 390,317426| 403,62725| 417,390939
Subtotal 15.638,77 16.041,91 16.458,80| 16.889,90| 17.335,70
GASTOS DE OPERACION

Gastos admi.
Sueldos 15.399,36 15.924,48 16.467,50| 17.029,04| 17.609,74
Subtotal 15.399,36 15.924,48 16.467,50| 17.029,04| 17.609,74
Interés financieros 980,45 781,64 578,84 371,96 160,92
Subtotal 980,45 781,64 578,84 371,96 160,92
Ig;f;g%gasws 16.380| 16.706,12| 17.046,34| 17.401,00| 17.770,66
TOTAL.: 51.609,03 53.006,51 54.454,44 | 55.954,57| 57.508,76

Fuente: Investigacion de Proyecto
Elaborado por: Cevallos Moreira Rita Anabel

De acuerdo al resumen de costos y gastos se evidencia un valor total de 51.609.03

anuales, valor que al ser dividido para el numero de cajas producida permite

evidenciar un costo de $ 1.07 por caja y el valor de la inversion total de $

68.643,69 de la propuesta se recupera en 2 afios ,11 meses y 12 dias de acuerdo al

calculo de la PRI. (Ver anexo 6)

3.6.6.4. Ingresos

Para el célculo de los ingresos se considerd el porcentaje del tamafio del proyecto
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que es el 25% de la demanda insatisfecha en este caso son 47.883 cajas anuales de

las cuales el 50% son de manzanilla 'y el 50% te de hierba luisa.

Cuadro 47
Célculos de ingresos

ANOS N° CAJAS PRECIO PRECIO TOTAL
UNIT.

Té aromatico Manzanilla 23.942 1,35 32.321,70

Té aromatico hierba luisa 23.942 1,35 32.321,70

INGRESO TOTAL 47.883 $ 64.643,40

Fuente: Investigacion de Proyecto
Elaborado por: Cevallos Moreira Rita Anabel

e Ingresos proyectados

Para proyectar los ingresos futuros se tomé en consideracién un porcentaje del

3.41% de crecimiento anual obtenido un ingreso proyectado de $ 73.922,11 para

el afio 2019.
Cuadro 48
Ingresos proyectados
ANOS 2015 2016 2017 2018 2019
Te 32.321,70  33.42387 3456362 3574224  36.961,05
manzanilla
Iﬁsg'erba 3232170  33.42387 3456362 3574224  36.961,05
INGRESO
TOTAL 64.64340 66.847,74  69.127,25 71.48449  73.922,11

Fuente: Investigacion de Proyecto
Elaborado por: Cevallos Moreira Rita Anabel
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e Costos Fijos y variables

Para la comercializacidon del te aromatico medicinal se requiere $45.144,82 de

costos fijos y 6.464,21 de costos variables los cuales se detallan en el siguiente

cuadro con una proyeccion del 3.41% anual:

Cuadro 49

Costos fijos y variables

ANOS PRODUCTIVOS

DETALLE

2015 2016 2017 2018 2019
Costos fijos
Pago sueldos 31.685,88 32.766,37 33.883,70 35.039,14 36.233,97
Arriendos 3.600,00 3.722,76 3.849,71 3.980,98 4.116,73
Publicidad 1.440,00 1.489,10 1.539,88 1.592,39 1.646,69
Depreciaciones 3.816,49 3.816,49 3.816,49 3.816,49 3.816,49
Intereses financieros 980,45 781,64 578,84 371,96 160,92
Gasto de patentes 365,00 377,45 390,32 403,19 416,94
Insumos y suministros 813,00 840,72 869,39 899,04 929,70
Gastos de constitucion 500,00 517,05 534,68 552,91 571,77
Servicios Basicos 1.944,00 2.010,29 2.078,84 2.149,73 2.223,04
Total costos fijos 45.144,82 46.321,87 47.541,85 48.805,83 50.116,24
Costos variables
Materia Prima Directa e
indirecta 3.303,93 3.416,59 3.533,10 3.653,58 3.778,17
Gastos de empaque 3.160,28 3.268,05 3.379,49 3.494,73 3.613,90
Total costos variables 6.464,21 6.684,64 6.91259 7.148,30 7.392,06
TOTAL EGRESOS 51.609,03 53.006,51 54.454,44 55.954,13 57.508,30

Fuente: Investigacion de Proyecto
Elaborado por: Cevallos Moreira Rita Anabel
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e Punto de Equilibrio

El calculo del punto de equilibrio muestra que la empresa Salud y Vida debe

mantener ventas de $51.609,03 anuales lo cuales garantizan ni pérdidas ni

ganancias.
Cuadro 50
Punto de equilibrio
DESCRIPCION VALOR
Costos Fijos 45.144,82
Costos Variables 6.464,21
Total egreso 51.609,63
Total ingreso 64.643,40

PUNTO DE EQUILIBRIO

Fuente: Investigacion de Proyecto
Férmula:

PE=__ Costos Fijos

1 Costos variables

Ingresos totales

PE = 45.144,82

L. 646421

51.609,03

PE= 45.144 .82
0.874746531

PE=$51.609,03
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e Estado de resultados proyectado

Una vez deducidos los egresos y los impuestos respectivos se obtuvo una utilidad
neta de $7.777,61 para el afio 2015, en los afios posteriores se sigue
incrementando las utilidades, demostrando que existe rentabilidad de la propuesta

de comercializacion del té aroméatico medicinal en el cantén La Mané

Cuadro 51
Estado de re~sultados proyectado

Descripcion ANOS

2015 2016 2017 2018 2019
Ingresos por ventas  64.643,40 66.847,74 69.127,25 71.484,49 73.922,11
Total ingresos 64.643,40 66.847,74 69.127,25 71.484,49 73.922,11
Costos Fijos 45.144,82 46.321,87 47.541,85 48.805,83 50.116,24
Costos Variables 6.464,21 6.684,64 6.91259 7.148,30 7.392,06
Subtotal 51.609,03 53.006,51 54.454,44 55.954,13 57.508,30

(=) Utilidad Bruta ~ 13.034,37 13.841,23 14.672,81 15.530,36 16.413,81
(-) Part. Traba 15%  1.955,16  2.076,18 2.200,92 2.329,55  2462,07
(=) antes de imp. 11.079,21 11.765,05 12.471,89 13.200,81 13.951,74
(-) Imp. La Renta

(22%)

(=) Utilidad neta 8.641,79 9.176,74  9.728,07 10.296,63 10.882,36
(-) Reserva legal10% 864,17 917,67 972,80  1029,66  1088,23

243742 258831 2.743,81 2.904,17 3.069,38

Utilidad liquida 777761 8.259,06 8.755,27 9.266,97 9.794,12

Fuente: Investigacion de Proyecto
Elaborado por: Cevallos Moreira Rita Anabel
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3.6.7. Estudio financiero

Con el proposito de conocer la viabilidad de la por puesta se realizo el andlisis

financiero mediante el calculo del valor Actual Neto (VAN), la Tasa Interna de

Retorno (TIR) Y célculo beneficio costo,

continuacion;

3.6.7.1. Flujo de caja proyectado

Cuadro 52
Flujo de caja proyectado

los resultados se presenta a

Cuentas 0 2015 2016 2017 2018 2019
Ingresos 64.643,40 66.847,74 69.127,25 71.484,49 73.922,11
Total ingresos 64643,40 66847,74  69127,25  71484,49 7392211
Costos fijos 45.144,82 46.321,87 47.541,85 48.805,83 50.116,24
Costos variables 6.464,21  6.684,64 691259  7.148,30  7.392,06
Depreciacion total 3816,49 381649 381649 381649  3816,49
Costos de operacion anual ~ 9.217,88 10.024,74 10.856,32 11.713,87 12.597,32
Inversion fija

inicial -68.643,69

Préstamo

financiero 51.482,77

Amortizacion 9.890,87 10.089,67 10.292,48 10.499,36 10.710,39
Intereses del préstamo 980,45 781,64 578,84 371,96 160,92
Gasto de depreciacion 381649 381649 381649 381649 3.816,49
Valor salvamento 6.500
Flujodecaja  -17.160,92 21.944,79 23.14926 24.38645 25.657,76 33.463,28

Fuente: Investigacion de Proyecto

Elaborado por: Cevallos Moreira Rita Anabel
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e Valor Actual Neto (VAN)

Con el propdsito de calcular el VAN fue necesarios elaborar los flujos de fondos
netos a una tasa del 12%, dio un resultado de $22.056,04; valor que demuestra que
la propuesta de la comercializacion del té aromatico de hierba luisa y manzanilla

es rentable desde el punto de vista de este indicador financiero. (Ver anexo 3)

e Tasade Retorno Interna (TIR)

El calculo de la tasa interna de retorno para la comercializacion del té aromatico
en el cantén La Mana arrojo un resultado del 24% mayor a cero, demostrando de
esta forma la viabilidad de la propuesta desde el punto de vista financiero por lo

cual se recomienda su ejecucion. (Ver anexo 4)

e Costo Beneficio

Una vez conocidos los egresos y e ingreso actualizados se realiz6 el calculo del
beneficio costo, obteniendo un valor de 1.28, el cual revela que por cada ddlar
invertido en la propuesta se obtiene un ganancia de 0.28 ctvo., tomando en cuenta
la cantidad de cajas anuales existe una rentabilidad considerable por lo cual se

establece la viabilidad para la propuesta. (Ver anexo 5)

3.6.8. Estudio de impacto ambiental

El estudio de impacto ambiental del presente proyecto investigativo tiene como

base legal: la ley de gestion ambiental que establece:

131



LEY DE GESTION AMBIENTAL, CODIFICACION
Codificacion 20
Registro oficial suplemento 418 de 10 de septiembre -2004
Estado: vigente
TITULO I

AMBITO Y PRINCIPIOS DE LA GESTION AMBIENTAL

En el Art. 1 La presente Ley determina los principios y directrices de politica
ambiental; determina las obligaciones, responsabilidades, niveles de participacion
de los sectores publico y privado en la gestion ambiental y sefiala los limites

permisibles, controles y sanciones en esta materia.

Art. 2.- La gestion ambiental se sujeta a los principios de solidaridad,
corresponsabilidad, cooperacion, coordinacion, reciclaje y reutilizacion de
desechos, utilizacion de tecnologias alternativas ambientalmente sustentables y

respecto a las culturas y practicas tradicionales.

Art. 6.- El aprovechamiento racional de los recursos naturales no renovables en
funcion de los intereses nacionales dentro del patrimonio de &reas naturales
protegidas del Estado y en ecosistemas fragiles, tendran lugar por excepcion
previo un estudio de factibilidad econdémico y de evaluacién de impactos

ambientales.

Los principales impactos que probablemente generen con la elaboracién y

comercializacion de te medicinal son los siguientes:

Durante los diferentes procesos de elaboracion del té el empleo de méaquinas y
equipos es indispensable y requiere de combustibles que eliminaran gases
contaminantes que afecte la calidad del aire, provocando afectos negativos. El
empleo de vapor de equipos que lo producen (caldero) en las diversas fases seran
los mayores contaminantes, debido a que la planta funcionara con gas, en ciertos
casos residuos de las mismas plantas como fuentes de combustible para obtener

vapor no presentan mayor impacto negativo.
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e Como resultado del proceso de limpieza de la materia prima se tendran
aguas residuales y su tratamiento implica la existencia de desagiies cuyo
disefio debe ser adecuado para prevenir el reflujo de dichas aguas cuyo
grado de toxicidad es minimo. Para el almacenamiento de agua, los
tanques seran construidos y mantenidos para prevenir la contaminacién y

la posibilidad de que se convierta en un foco de infeccion.

e EIl ruido causado por camiones, maquinas y equipos, afectard a quienes
tengan sus domicilios en lugares cercanos a la localizacién de la planta, frente
a aquello se considera factible que durante la adquisicion de las maquinas y

equipos se elija aquellas cuyo funcionamiento tengan el menor ruido posible.

e La separacion de las cortezas de las hierbas aromaticas, flores y hojas en
general, son contaminantes que si no son evacuados correctamente provocan
contaminacion por efecto del amontonamiento en basureros causando la
presencia de roedores, moscas, animales y otros que dafian la estética
ambiental. Para evitar este tipo de situaciones se recolectaran por separado
los desechos organicos y diariamente seran depositados en los recolectores
publicos. Otra de las alternativas es entregarlas a los agricultores para que las

utilicen como base para la formacion de humus.

En la actualidad se esta tomando una conciencia de produccién que no afecte al
medio ambiente y la planta procesadora de te aromatico no sera la excepcion, las
sugerencias realizadas anteriormente tienen como propodsito fundamental
disminuir y causar el menor impacto posible en el medio ambiente puesto que la
maquinaria utilizada para la elaboracion del té aromatico es menor impacto; asi
como los desechos son de origen vegetal lo cual contribuye a la preservacion de

los recursos naturales y humanos de la zona.
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4. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

4.1. Conclusiones

A través del estudio de mercado se evidencio que existe una demanda
insatisfecha de 191.532 cajas anuales lo cual demostré que existe mercado
para la elaboracion del té aroméatico medicinal de manzanilla y hierba luisa en

el canton La Mana.

El proceso de produccion del té aroméatico medicinal requiere de materia
prima de facil accesibilidad, ademas el disefio del plan de marketing mix
permite que la introduccion del producto en el mercado lamanense tenga
buena acogida sobre todo si la publicidad va enfocada a resaltar las bondades

medicinales que poseen la manzanilla y hierba luisa.

Mediante el estudio econémico y financiero se pudo determinar la viabilidad
de la propuesta a traves del célculo del VAN $22.056,04 siendo este valor
mayor a cero y el porcentaje de la TIR del 24%, valores que demuestran la

viabilidad de la propuesta.

El anélisis del impacto ambiental rige los principios y directrices sobre el uso
del agua y el manejo adecuado de los desechos sélidos provenientes de las

actividades en la elaboracion del té aromatico en la parroquia el Carmen.
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4.3. Recomendaciones

Continuar realizando estudios de mercado frecuentes en lo posterior para
mantenerse a la vanguardia de la preferencia y necesidades de los
consumidores; ademas de mantener un plan de marketing enfocado a resaltar

las bondades nutricionales y medicinales de la manzanilla y hierba luisa.

Realizar capacitaciones continuas para el personal de la planta sobre el
proceso Y elaboracion del té aroméatico medicinal con el propdsito de mejorar
la calidad del producto y posicionarse frente a la competencia del cantén La

Mana.

Implementar la propuesta del t¢ aromatico medicinal; puesto que los estudios

financieros demuestran que existe viabilidad y rentabilidad.

Poner en préactica las estrategias del estudio ambiental con el propdsito de
mantener la salubridad y proteger el medio ambiente en la parroquia El

Carmen.
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ANEXQOS
Anexo 1. Formato Encuestas

UNIVERSIDAD TECNICA DE COTOPAXI

EXTENSION “LA MANA”

UNIDAD ACADEMICA DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y
HUMANISTICAS

CARRERA DE INGENIERIA COMERCIAL

Encuesta dirigida a los a los Habitantes del Canton La Mana

1.- ;Conoce Ud. El beneficio de las plantas medicinales?
Si ]
No ]

2.- ¢En queé lugar adquiere Ud. Las plantas medicinales?

Mercado ]
Centros Naturistas [
Supermercados ]
Cultiva en casa ]

3.- ¢ Con que frecuencia consume plantas medicinales?
Cada semana ]
Cada quince dias ]

Cada mes ]



4.- ¢ De la siguiente lista sefiale cuél de las siguiente es plantas medicinales

consume mas?

Manzanilla

Llantén

Valeriana

Sabila
Tomillo
Paico
Hierba luisa
Linaza

Menta

il

Jupooo oo

productos medicinales?

Menos de délares

2- 4 délares

4- 6 dblares

6-8 doélares
8-10 délares

10 en adelante

[]

Joud o

5- Cuanto dinero destina usted a la compra de

6. Para qué utiliza principalmente las plantas medicinales?

Medicinal

Cosmeético
Ornamental
Alimento Humano
Condimento

Ritual

il

Jougb



7. ¢Quién le receta las plantas medicinales?

Médico L]

Me auto médico (]

Curanderos (]
Familia (]
8. ¢ Para tratar enfermedades que forma utiliza las plantas medicinales?
Emplasto ]
Macerado (]
Té ]
Crema ]
Pomada ]
Zumo de laplanta [ ]

9. ¢(Con que frecuencia sufre dolencias?

il

Siempre

Casi siempre L]

Algunas veces (]
(]

Rara vez

10. ¢Para qué dolencia utiliza las plantas medicinales?

Amigdalitis ]
Afecciones cutaneas [ ]
Desinflamatoria ]

(]

Odontosis



11. ¢ De acuerdo a su criterio considera que las medicinas derivadas de
plantas medicinales son... que las medicinales convencionales?

Mejore

L]
Peores (]
Menos eficaces [ ]
Iguales ]

12. ¢Estaria de acuerdo en que se implemente un nuevo lugar de ventas de
derivados de plantas medicinales en el cantén La Mana?

Totalmente de acuerdo L]
De acuerdo L]
Desacuerdo L]

13. ¢ Qué caracteristicas le gustaria observar al momento de comprar plantas
medicinales?

Precio
Higiene
Orden

Refrigeracion

Parqueo

oo oo 0

IHluminacion

15. ¢Cual es el precio que destina para la compra de una caja de té aromatico
de 25 bolsitas?

$1,30 (]
$1.50 ]
$1.70 ]
$1,90 ]



Anexo 2. Fotografias

Plantas aromaticas expendidas en el mercado central
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Realizando Encuestas a los consumidores




ANEXO 3. CALCULODEL VAN Y LATIR

Calculo del VAN (12%)

Formula:
FFN; FFN,» FFN3 FFN,4
FFNs

VAN (%) = -inversion +  ----------- + mmmmees + mmmmeeee- + mmmmeeeees +

(L) (107 (+0 (1+D)' (1+i0)

2194479 2314926 2438645 25.657.76
12t T a1z2? | Taaz? | aiz)-
33.463,28
A12)8

VAN = —68.643,69 +

2194479 | 23.149.26 | 2438645 2565776
(1.12) (1.2544)  (1.4049) ' (1.5735)
33.463,28
+—
(1.7623)

VAN = —68.643,69 +

VAN = —68.643,69 — 19.593,56 + 18.454.44 + 17.357,79 + 16.305,97
+ 18.987,9

VAN=-68.643,69+ 90.699,73

VAN= 22.056,04

(23.45%)



2194479 23.149.26 2438645 25.657,76

(1.2345)% T (1.2345)% | (1.2345)% | (1.2345)°
33.463,28

T 12345)5

VAN = —68.643,69 +

VAN = —68.643,69 + 17.776,25 + 15.189,90 + 12.962,09 + 11.671,13 +
11.671,13

VAN= -68.643,39+ 68.646,64

VAN=2.95

Anexo 4. CélculodelaTIR

Férmula:

Valor VAN (+)
N (+) —Valor VAN (-)

=0
TIR =%VAN (+) + 1 [Valor 7

TIR = 23.45%+ 1 | 22.056,04
T e 22.056,04 — (—2.95)

TIR = 23.45%+ 1 | 22.056,04 ]
T ST T 122.056,04 + 2.95)
TIR = 23.45%+ 1 22.056,04
T asER 22.058,99

TIR 23.45% + 1 (0,9998666)
TIR = 23.45% + 0,9998666

TIR =23,45%

TIR =24.45%




Célculo Beneficio —costo

Anexo 5. Célculo del Beneficio Costo

E B/C= Ingresos Totales Actualizados

Costos Totales Actualizados

E B/C= 64.643,40 +67.073,99+69.595,97+72.212,78+74.927,98
51.609,63+53.006,51+54.454,44+55.954,13+ 57.508,30
E B/C= 348.454,12
272.532,42
EB/C= 1.28

Anexo 6. Calculo del periodo de Retorno de la Inversion (PRI)

PRI (2 afios y 11 meses, 12 dias)

2 |3 4 5

24.515,05 25.858.07

68.643 21.944,19 23.211,05

31.468,71



