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RESUMEN

El presente trabajo tiene como proposito realizar una investigacion en la Parroquia de
Nanegal para la creacion de la microempresa DeilucyTé un té elaborado en base a la
cascara de café. Para que los productores de café no desperdicien esta materia prima ya
que les generaria una fuente de ingreso econémica adicional.

Consta de tres capitulos:

Capitulo I: esté descrita la fundamentacion tedrica de estudio de mercado con temas
como; definiendo que es mercado, producto, analisis de la demanda, oferta, demanda
insatisfecha, formulacién del precio y comercializacion del producto. Dentro de estudio
técnico, administrativo, legal y ambiental, se teoriza, localizacion 6ptima, tamafio del
proyecto, ingenieria del proyecto, administracion de la empresa, organizacion juridica,
estudio ambiental, en lo que corresponde al estudio econémico y evaluacion financiera
se analiza, que es inversion total, financiamiento de la inversion total, valor actual neto
VAN, tasa interna de retorno TIR, periodo de recuperacion de la inversion PRIy punto
de equilibrio. Sobre el modelo de negocio Canvas se explica, el lienzo, segmentacion de
mercado, propuesta de valor, canales, relacion con los clientes, fuente de ingresos,
recursos claves, actividades claves, socios claves y estructura de costos. Adicionalmente
en el marco conceptual se definen palabras puntuales para mejor comprension del
lector. Por ultimo, se da a conocer la idea a defender.

Capitulo I1: se encuentra el marco metodoldgico donde se detalla paso a paso las
técnicas y metodos de investigacion poblacional y muestra la realizacion de la encuesta
a 94 personas de a edad entre 15 y 65 afios con una interpretacion y analisis de las

preguntas realizadas.
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Capitulo I11: en esta parte se presenta la propuesta, dando a conocer como se va a
crear la microempresa DeilucyTé en la parroquia Nanegal, basada en los nueve pasos
del modelo Canvas, la estructura de costos con valores proyectados para poder
identificar si el proyecto es factible a un determinado tiempo, y un plan de accién donde
se detalla todo lo realizado.

La investigacion finaliza con las conclusiones, recomendaciones, bibliografia y
anexos.

Palabras claves: Investigacion de estudio de mercado, modelo de negocio Canvas,

estructura de costos y microempresa DeilucyTé.
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ABSTRACT

The purpose of this work is to carry out an investigation in the Parish of Nanegal for
the creation of the DeilucyTé microenterprise, a tea made based on the coffee husk. So
that coffee producers do not waste this raw material since it would generate a source of
additional economic income.

It consists of three chapters:

Chapter I: The theoretical foundation of market research with topics such as;
defining what is market, product, demand analysis, supply, unsatisfied demand, price
formulation and product marketing. Within a technical, administrative, legal and
environmental study, it is theorized, optimal location, project size, project engineering,
company administration, legal organization, environmental study, in what corresponds
to the economic study and financial evaluation is analyzed, which it is total investment,
financing of the total investment, net current value NPV, internal rate of return IRR,
period of recovery of the PRI investment and breakeven point. On the Canvas business
model, the canvas, market segmentation, value proposition, channels, customer
relationship, source of income, key resources, key activities, key partners and cost
structure are explained. Additionally, specific words are defined in the conceptual
framework for a better understanding of the reader. Finally, the idea to defend is
disclosed.

Chapter II: there is the methodological framework where the techniques and methods
of population research are detailed step by step and shows the conduct of the survey of
94 people aged between 15 and 65 years with an interpretation and analysis of the

questions asked.



Chapter I11: This part presents the proposal, making known how the DeilucyTe
microenterprise will be created in the Nanegal parish, based on the nine steps of the
Canvas model, the cost structure with projected values to identify if the project is
feasible at a certain time, and an action plan detailing everything done.

The research ends with the conclusions, recommendations, bibliography and
annexes.

Keywords: Market study research, Canvas business model, cost structure and

DeilucyTé microenterprise.
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INTRODUCCION

PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Nanegal es altamente dedicada a la agricultura, conocida principalmente por la
produccién y comercializacion de panela y café. La mayoria de materia prima que se
produce es importada a diferentes ciudades del pais para su transformacién y no es
aprovechada en la misma parroquia debido al desconocimiento de produccién o la falta
de magquinaria necesaria. En el caso de la produccion y comercializacion de té a base de
cascara de café, no existen empresas o emprendimientos dedicados a esta actividad
dentro de la parroquia y esto constituye la razén principal de crear la microempresa
DeilucyTé porque es un mercado que no ha sido explotado.
OBJETIVOS
Objetivo general

Aplicar el modelo Canvas para la creacion de la microempresa DeilucyTé con la
finalidad de comercializar té a base de la cascara de café en la parroquia Nanegal.
Objetivos especificos
1. Analizar las diferentes teorias y conceptos referentes a la elaboracién de té a
base de la c&scara de café, a través del modelo Canvas.
2. Diagnosticar la situacion actual de la elaboracion del té de la cascara de café en
la parroquia Nanegal, utilizando los resultados obtenidos de la encuesta a los habitantes
de la zona para demostrar el problema.
3. Realizar la aplicacion de los nueve segmentos del modelo Canvas, a traves de su
lienzo y proponer el plan de accion para la elaboracion y comercializacion del té a base

de la cascara de café.



JUSTIFICACION

La siembray cultivo de café se ha vuelto muy popular entre algunos habitantes de
Nanegal, es asi que muchos han cambiado sus potreros de ganado para cambiarlos por
plantas de café, ya que han visto un mayor beneficio con esta actividad. Existen pocos
agricultores que se dedican a la produccion de café industrializado, no todos cuentan
con el dinero suficiente para comprar la maquinaria necesaria para este proceso, los
pequefios agricultores venden sus cosechas en pepa a estos productores o a otros que se
encuentran fuera de la parroquia.

Pero no toman en cuenta que se puede aprovechar no solo la pepa de café, si no
también sus hojas, y su cascara después de ser despulpado, perdiendo la oportunidad de
crear emprendimientos a base de este recurso.

Es por esta razon que se pretende crear la microempresa DeilucyTé, para producir un
té con la cascara de café, aprovechando esta materia prima que muchos agricultores lo
ven como desecho o abono para las mismas plantas de café o para sus demas cultivos.

La microempresa DeilucyTé abastecera un producto innovador y de calidad a la
poblacion de Nanegal con el fin de obtener su aceptacion y cubrir sus necesidades,
adicionalmente se generara un ingreso econémico adicional para los agricultores,

porque no solo venderan la pepa de café sino también su céscara.



CAPITULO |

FUNDAMENTACION TEORICA

1.1.  MARCO TEORICO

Se inicia la fundamentacion tedrica analizando la base conceptual de un estudio de
factibilidad con la finalidad de fortalecer el enfoque tedrico que permita demostrar la
viabilidad para la creacién de la microempresa.
1.1.1. Estudio de mercado
1.1.1.1. Mercado

Un mercado es el conjunto de todos los compradores reales y potenciales de un
producto o servicio. Estos compradores comparten una necesidad o deseo dado que se
puede satisfacer mediante intercambios y relaciones. El tamafio de un mercado depende
del nimero de personas que sienten la necesidad, cuentan con los recursos para realizar
un intercambio, y estan dispuestas a ofrecer dichos recursos a cambio de o que deseen.
Originalmente, el término mercado se aplico al lugar donde compradores y vendedores
se reunian para intercambiar sus bienes, como la plaza de un pueblo. Los economistas
usan el término mercado para referirse a un conjunto de compradores y vendedores que
realizan transacciones con una clase de productos dada. En cambio, la gente de
marketing ve a los vendedores como componentes de una industria y a los compradores
como componentes de un mercado (Kotler, 2001).
1.1.1.2. Producto

Es cualquier bien que se ofrezca a un mercado para su atencion, adquisicion, uso o
consumo Yy que podria satisfacer un deseo o una necesidad (Pacheco & Pérez, 2016).

Segun (Pacheco & Pérez, 2016), existen varios tipos de producto:

e Productos de consumo: Articulo que un consumidor final adquiere para su

uso personal.



e Producto final: Es aquel que ya se encuentra en condiciones de ser utilizado
por el consumidor final.

e Producto durable: Se refiere a los productos cuya vida util es larga como, por
ejemplo, un edificio o un automovil.

e Producto no durable: Se refiere a aquellos productos cuya vida es corta como,
por ejemplo, los alimentos.

e Productos intermedios: Son aquellos adquiridos para un procesamiento
posterior, los cuales seran afiadidos o formaran parte de otro producto.

e Productos complementarios: Dos bienes son complementarios cuando la
subida del precio de uno de ellos provoca una disminucién en la demanda del
otro.

1.1.1.3. Andlisis de la demanda

Es la cantidad de bienes y servicios que el mercado requiere y solicita para buscar la
satisfaccion de una necesidad especifica a un precio determinado (Baca, 2010).
1.1.1.4. Andlisis de la oferta

Conjunto de propuestas de precios que se hacen en el mercado para la venta de
bienes y de servicios. O también es el lenguaje de comercio, se emplea la expresion
estar en oferta para indicar que por un cierto tiempo una serie de productos tiene un
precio méas bajo del normal, para asi estimular su demanda (Thomsop, 2008).
1.1.1.5. Andlisis de la demanda insatisfecha

Es aquella demanda que no ha sido cubierta en el mercado y que puede ser cubierto
al menos en partes, esto sucede cuando la demanda es mayor que la oferta.

También es lo que el publico no ha logrado acceder al o servicio y en todo caso si

accedio, pero esté insatisfecho.



1.1.1.6. Formacion del precio

El valor monetario que la empresa asigna a sus productos. En otras palabras, es la
cantidad de dinero que el cliente debe entregar a la organizacion para obtener la
propiedad o el derecho al uso de determinado producto. El precio tiene un fuerte
impacto sobre la imagen del producto.
1.1.1.7. Comercializacién del producto

La comercializacién es el conjunto de acciones y procedimientos para introducir
eficazmente los productos en el sistema de distribucion. Considera planear y organizar
las actividades necesarias para posicionar una mercancia o servicio logrando que los
consumidores lo conozcan y lo consuman.

Comercializar un producto consiste en encontrar para él la presentacién y el
acondicionamiento que lo vuelven atractivo en el mercado; propiciar la red méas
apropiada de distribucion y generar las condiciones de venta que habran de dinamizar a
los distribuidores sobre cada canal.

La Secretaria de Economia apoya la insercion de las empresas nacionales a los
mercados mediante estrategias que le permiten identificar oportunidades potenciales,
ingresar y competir en ellos, al tiempo que desarrollan sus productos para cumplir con
estandares cada vez mas altos de calidad.

Las 4p’s del producto

e Producto: Es el medio que se utiliza para satisfacer las necesidades del
consumidor.

e Precio: Cantidad de dinero que el consumidor debe pagar para tener acceso
al producto.

e Plaza: Es el proceso mediante el cual el producto o servicio llega a nuestros

clientes.



e Promocidn: Las caracteristicas del producto, incluye todos los medios por lo
cual se dara a conocer.
1.1.2. Estudio técnico, administrativo, legar y ambiental
1.1.2.1. Localizacién 6ptima
La localizacion 6ptima de un proyecto es la que contribuye en mayor medida a que
se logre la mayor tasa de rentabilidad sobre el capital.
La distribucién optima de la planta proporciona condiciones de trabajo y permite la
operacion méas econdémica y Optima de seguridad y bienestar de los trabajadores.
Sus objetivos principales son:
e Integracion total: Integra todo lo posible a los factores que afectan la
distribucion.
e Minima distancia de recorrido: Se debe tratar de reducir en lo posible el
manejo de materiales, trazando el mejor flujo.
e Ultilizacién del espacio cubico: Es muy Gtil cuando se tiene un espacio
reducido.
e Seguridad y bienestar para el trabajador: Es uno de los objetivos principales
en la distribucion.
e Flexibilidad: Se debe tener una distribucion facilmente reajustable para poder
cambiar el proceso si eso fuera necesario.
1.1.2.2. Tamanio del proyecto
Es su capacidad instalada, y se expresa en unidades de produccién por afio. Se
considera 6ptimo cuando opera con los menores costos totales o la maxima rentabilidad
econdémica (Baca, 2010).
Para establecer el tamafio 6ptimo del proyecto, se analizara los factores que limitan
su capacidad, encontrandose entre los mas importantes, los mencionados a

continuacion:



Suministros e insumos: El abastecimiento suficiente en cantidad y calidad de
materias primas es un aspecto vital en el desarrollo del proyecto, la necesidad
de buscar proveedores con experiencia y seriedad que ofrezcan facilidades en
lo concerniente a variedad, transporte, forma de pago, calidad, promociones,
entre otras, es un objetivo que se plantea con el afan de optimizar costos.
Tecnologia y Equipos: Para ofrecer un servicio de calidad que satisfaga la
necesidad de los clientes, es necesario la adquisicion de equipos y
maquinarias que faciliten y agilicen el buen funcionamiento del proyecto.
Disponibilidad de capital: Para que la empresa inicie con su actividad

comercial, el 100% del capital seré propio.

1.1.2.3. Ingenieria del proyecto

Resuelve todo lo concerniente a la instalacion y el funcionamiento de la planta.

Proceso: Procesamiento técnico que se utiliza en el proyecto para obtener los
bienes y servicios a partir de insumos.

Tecnologia de fabricacion: Conjunto de conocimientos técnicos, equipo y
procesos que se emplean para desarrollar una determinada funcion.

Analisis de procesos a la tecnologia: Facilita la distribucién de la planta
aprovechando el espacio disponible en forma dptima, lo cual, a su vez,
optimiza la operaciéon de la planta mejorando los tiempos y movimientos de
los hombres y las maquinas.

Factores relevantes que determinan la adquisicion de equipo y maquinaria: La
mayoria de la informacion que es necesario recabar sera til en la
comparacion de varios equipos y también es la base para realizar una serie de

calculos y determinaciones posteriores.

A continuacion, se menciona toda la informacion que se debe recabar y la utilidad

que tendra en etapas posteriores:



Proveedor: Es Util para la presentacion formal de las cotizaciones.

Precio: Se utiliza en el célculo de la inversion inicial.

Dimensiones: Dato que se utiliza para determinar la distribucién de la planta.
Capacidad: De él depende el numero de maquinas que se adquiera. La
cantidad y la capacidad de equipo adquirido debe ser tal que el material fluya
en forma continua.

Flexibilidad: Se refiere a que algunos equipos son capaces de realizar
operaciones y procesos unitarios en ciertos rangos y provoca en el material
cambios fisicos, quimicos 0 mecénicos en distintos niveles.

Mano de obra necesaria: Es util al calcular el costo de la mano de obra directa
y el nivel de capacitacion que se requiere.

Costo de mantenimiento: Se emplea para calcular el costo anual de
mantenimiento.

Consumo de energia eléctrica, otro tipo de energia 0 ambas: Se indica en una
placa que traen todos los equipos, para sefialar su consumo en watts/hora.
Infraestructura necesaria: Algunos equipos requieres alguna infraestructura
especial (por ejemplo, alta tension eléctrica), y es necesario conocer esto,
tanto para preverlo, como porque incrementa la inversion inicial.

Equipos auxiliares: Hay maquinas que requieren aire a presion, agua fria o
caliente, y proporcionar estos equipos adicionales es algo que queda fuera del
precio principal. Esto aumenta la inversion y los requerimientos de espacio.
Costos de los fletes y de seguros: Debe verificar si se incluyen en el precio
original o si debe pagarse por separado y a cuanto ascienden.

Costo de instalacion y puesta en marcha: Se verifica si se incluye en el precio

original y a cuanto asciende.
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e Existencia de refacciones en el pais: Hay equipo, sobre todo los de tecnologia
avanzada, cuyas refacciones sélo pueden obtenerse importandolas. Si hay
problemas para obtener divisas o para importar, el equipo puede permanecer
parado y hay que prevenir esta situacion.
1.1.2.4. Administracion de empresa

Es una actividad indispensable en cualquier organizacion, de hecho, es la manera
mas efectiva para garantizar su competitividad. Es el proceso de coordinacion de
recursos para obtener la maxima productividad, calidad, eficacia, eficiencia y
competitividad en el logro de los objetivos de una organizacién (Munch, 2010).
1.1.2.5. Marco legal de una microempresa

Forma de produccion a menor escala que pueden estar dedicadas al comer,
produccidn o servicios. Una microempresa nace de un emprendimiento puede ser
personal o familiar. Se forma de 1 a 15 empleados méaximo.

Division de las microempresas

e Microempresa productiva: Es aquella que transforma la materia prima en
productos elaborados.

e Microempresa de servicios: Es aquella que satisface necesidades aplicando
conocimientos, como una mecanica.

e Microempresa de comercio: Es aquella que compra productos elaborados
para venderlos como los centros comerciales de ropa.

Las microempresas se caracterizan por; satisfacer las necesidades que tienen en
comun sus integrantes, utilizan responsablemente los recursos sin afectar a la
comunidad ni a la naturaleza, prevalecen el trabajo, los intereses colectivos, la
reciprocidad y cooperacion.

Requisitos para constituir una microempresa

e Emision del Registro Unico del Contribuyente.
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e Solicitud de matricula de comercio.
o Afiliacion a la Camara de Comercio.
e Inscripcion en el Registro Unico MYPIMES.
e Certificado de seguridad emitido por el cuerpo de bomberos.
e Obtencidn de patente municipal del comerciante.
e Permiso de funcionamiento o tasa de habilitacion.
Requisitos para obtener el RUC
e Presentar el original y entregar una copia de la cédula de identidad, de
ciudadania o del pasaporte, con hojas de identificacion y tipo de visa.
e Presentar el original del certificado de votacion del Gltimo proceso electoral.
e Entregar una copia de un documento que certifique la direccion del domicilio
fiscal a nombre del sujeto pasivo.
Requisitos para obtener el permiso del cuerpo de bomberos
e Solicitud de inspeccion del local.
¢ Informe favorable de la inspeccion.
e Copiadel RUC.
e Copia de la calificacion artesanal (artesanos calificados).
El permiso de los bomberos se lo actualiza cada afio. Segun la normativa, en las
empresas se debe colocar un extintor de 10 libras por cada 100m? de espacio dtil.
Requisitos para obtener la patente
e Formulario de inscripcion de patente.
e Acuerdo de responsabilidad y uso de medios electronicos.
e Copiade la cédula de identidad y certificado de votacion de la ultima
eleccion del administrado o del representante legal en caso de ser persona
juridica.

e Copiade RUC en el caso que lo posea.
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e Correo electronico personal y nimero telefénico del contribuyente o
representante legar en el caso de ser persona juridica.
Requisitos para obtener permiso de funcionamiento del Ministerio de salud
e Solicitud de permiso de funcionamiento.
e Planilla de inscripcion.
e Copia del RUC del establecimiento.
e Copiade cédulay certificado de votacion del propietario o representante
legal.
e Croquis de ubicacion de la planta.
e Copia del titulo profesional del responsable, en caso de la industria, mediana
y pequefa industria.
e Copia de registro del titulo en la SENESCYT.
e Listado de productos a elaborar.
¢ Flujograma de procesos, por linea de produccion.
e Copia del certificado de Buenas Practicas de Manufactura.
e Copia de certificado de salud ocupacional emitido por los centros de salud del
Ministerio de Salud (con validez de un afio desde su emision).
e Permiso de bomberos (zona urbana) / licencia Metropolitana Unica de
Funcionamiento.
1.1.3. Estudio econdmico y evaluacion financiera
1.1.3.1. Ingresos
Es la cantidad de dinero ganada o recaudada.
1.1.3.2. Costos financieros
Son aquellos que se ocasionan como consecuencia de la decision de inversién o de

cualquier otra naturaleza.



1.1.3.3. Costos totales
Es la suma de los costos fijos y los costos variables.
1.1.3.4. Inversién total fija y diferida
Es la inversion de activos de naturaleza permanente, sirve para llevar a cabo las
operaciones de la empresa y que contribuyen a la generacion de utilidades.
1.1.3.5. Depreciacion y amortizacion
Es el proceso mediante el cual se reconoce el degaste de los activos del ente
econdmico.
Mientras que la amortizacion es la distribucion sistematica del importe de un
activo a lo lardo de su vida atil.
1.1.3.6. Capital de trabajo
Es lo que comUnmente se conoce como activos corrientes.
1.1.3.7. Costo de capital
Es el rendimiento requerido sobre los distintitos tipos de financiamiento.

1.1.3.8. Estado de resultados

12

Es un estado financiero plasmado en un documento en el cual se muestra de manera

detallada y menciona todos los ingresos y gastos, asi como el beneficio o pérdida.

1.1.3.9. Balance general

Es un informe que refleja la situacion economica y financiera de una empresa en un

momento determinado.
1.1.3.10.Evaluacion financiera
Identifica las ventajas y desventajas asociadas a la inversion.

1.1.3.11. Inversion total

Son los derechos adquiridos y servicios necesarios para el estudio e implementacion

del proyecto.
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1.1.3.12.Financiamiento de la inversion total
Es capital propio y que el interés no contribuye un desembolso.
1.1.3.13.Valor actual neto (VAN)
Actualizar los cobros y pagos de un proyecto o inversion para conocer cuanto se va a
ganar o perder con la inversion.
1.1.3.14.Tasa interna de retorno (TIR)
Es la tasa de interés o rentabilidad que ofrece una inversion, es decir es el porcentaje
de beneficios o pérdida que tendréa una inversion.
1.1.3.15.Periodo de recuperacion de la inversion (PRI)
Es el periodo de tiempo que se requiere para recuperar el capital invertido en la fase
inicial de un proyecto.
1.1.3.16.Punto de equilibrio
Es el nivel de ventas donde los costos fijos y variables se encuentran cubiertos.
Los puntos de equilibrio se dividen en las etapas siguientes:
Precio de venta: el valor final que tienen los productores que se van a comercializar o
a su ve el servicio que se va a brindar.
Costos variables: Son los costos que tienden a variar con e nivel de actividad de
negocio.
Costos fijos totales: Afectan los niveles de actividad de negocio.
Volumen de ventas: Cantidad de bienes que produce una empresa.
Margen de contribucion unitario: Diferencia entre precio de venta del producto y los
costos variables.
1.1.4. Modelo de negocio canvas
1.1.4.1. Historia del modelo Canvas
Osterwalder elaboro el Modelo de Negocio Canvas en el afio 2010, el cual expone

nueve modelos basicos que muestran la Idgica que persiguen las empresas para cumplir
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sus metas propuestas y obtener ingresos econdmicos. Los nueve pasos abarcan areas
principales de un negocio: clientes, oferta, infraestructura y viabilidad econémica. En
una sola hoja se visualiza la idea del negocio y la correlacion entre todos los elementos.
1.1.4.2. Importancia del modelo Canvas

Es importante porque es aplicable en cualquier campo independientemente del tipo
de empresa que sea, esto permite ahorrar tiempo y costos, a través de estrategias que
crean un producto o servicio que llegue a captar la atencidn de los clientes y generar
ingresos econdémicos. Es importante tener muy claro la idea de negocio para ir
desarrollando de manera correcta cada uno de los nueve pasos.
1.1.4.3. Caracteristicas del modelo Canvas

e Los elementos son nueve plasmados en una sola hoja.
e Puede ser aplicable en cualquier escenario.
e Sirve para nuevas empresas y para las que ya estan establecidas.

e Investiga el mercado en un tiempo muy corto y con bajos costos.

Busca generar productos o servicio que la gente consuma o utilice.
1.1.4.4. Ventajas del modelo Canvas
e Simplicidad de interpretacion. El modelo esta representado mediante nueve
bloques que simboliza nueve elementos de la estructura de negocios de una
manera muy simple para lograr una competitividad.
e Enfoque integral y sistémico. Al representar los elementos internos y
externos en la misma hoja, se vuelve mas visible.
e Cambios y repercusiones. Una de las ventajas es que, al analizar distintas
alternativas dentro del modelo de tu negocio, con el Canvas se puede ver la

viabilidad haciendo cambios, probando y observando de forma facil.
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e Cualquier tamafio, cualquier actividad. Se aplica a cualquier tamafio de
empresas, micro emprendimientos o grandes negocios, dentro de cualquier
actividad.

e Lenguaje visual. Este modelo es una herramienta estratégica que utiliza
basicamente el lenguaje visual para crear y desarrollar modelos.

e Sinergiay trabajo en equipo. Es la simplicidad del método, orientado a las
soluciones de una manera mas rapida, facilitando la generacion de ideas y
distintos aportes de un grupo de personas que se reunen para desarrollarlo.

e Anadlisis estratégico en una hoja. Es una poderosa herramienta para el
analisis estratégico: FODA, analisis del mercado, competidores, clientes,
proveedores, estructuras y procesos.

1.1.4.5. Lienzo del modelo de negocio

LIENZO MODELO DE NEGOCIO (BMC)

Socios o Actividades Propuesta S, Relaciones  ~~ Segmentos q
187 =l . \ % \
clave E%E; clave Y= [ de valor g [ con clientes .Z de cliente

B B
Recursos
clave

Canales -y
=

Estructura de costes /3 Fuentes de ingresos

lustracion 1: Lienzo del modelo de negocio

1.1.4.6. Segmentos de mercado
Se puede definir como, el proceso mediante el cual, una empresa subdivide un
mercado en subconjuntos de clientes de acuerdo a ciertas caracteristicas que le son de

utilidad. EI propdsito de la segmentacion del mercado es la de alcanzar a cada
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subconjunto con actividades especificas de mercadotecnia para lograr una ventaja
competitiva (Thompson, 2005).

Beneficios de la segmentacién de mercado
e Orienta sus productos, precio, promocion y canales de distribucion hacia los
clientes.
e Se enfoca hacia los segmentos realmente potenciales para la empresa.
e Determina segmentos donde puede desplegar sus fortalezas.
e Ayuda a sus clientes a encontrar productos o servicios mejor captados a sus
necesidades.
Variables de segmentacion
e Geografica: Se divide por paises, ciudades, regiones o barrios.
e Demogréfica: Edad, ciclo de vida, ingreso, profesion, educacion.
e Psicograéfica: Personalidad, valores y estilo de vida.
e Conductuales: Tasa de utilizacion del producto, fidelidad de la marcay la
utilizacion del producto final.
Segmento de clientes
Los clientes son el centro de cualquier modelo de negocio, ya que ninguna empresa
puede sobrevivir durante mucho tiempo si no tiene clientes (rentables), y es posible
aumentar la satisfaccion de los mismos agrupandolos en varios segmentos con
necesidades, comportamientos y atributos comunes. Un modelo de negocio puede
definir uno o varios se segmentos de mercado, ya sean grandes o pequefios. Las
empresas deben seleccionar, con una decision fundamentada, los segmentos a los que se
van a dirigir y, al mismo tiempo, los que no tendran en cuenta. Una vez que se ha
tomado esta decisidn, ya se puede disefiar un modelo de negocio basado en un
conocimiento exhaustivo de las necesidades especificas del cliente objetivo

(Osterwalder, 2010).
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1.1.4.7. Propuesta de valor
Es el factor que hace que un cliente se decante por una u otra empresa; su finalidad
es solucionar un problema o satisfacer una necesidad del cliente. Las propuestas de
valor son un conjunto de productos o servicios que satisfacen los requisitos de un
segmento de mercado determinado. Es este sentido, la propuesta de valor constituye una
serie de ventajas que una empresa ofrece a los clientes. Algunas propuestas de valor
pueden ser innovadoras y presentar una oferta nueva o rompedora, mientras que otras
pueden ser parecidas a ofertas ya existentes e incluir alguna caracteristica o atributo
adicional (Osterwalder, 2010).
1.1.4.8. Canales
Los canales de comunicacion, distribucion y venta establecen el contacto entre la
empresay los clientes. Son puntos de contacto con el cliente que desempefian un papel
primordial en su experiencia. Los canales tienen, entre otras, las funciones siguientes:
e Dar aconocer a los clientes los productos y servicios de una empresa.
e Ayudar a los clientes de evaluar la propuesta de valor de una empresa.
e Permite que los clientes compren productos y servicios especificos.
e Proporcionar a los clientes una propuesta de valor.
e Ofrecer a los clientes un servicio de atencion posventa (Osterwalder, 2010).
(Pascarella, 2019) Menciona que los canales de distribucion y ventas se pueden
clasificar en:
e Directos: Cuando la empresa comercializa y distribuye sus productos o
servicios directamente a los consumidores finales.
e Indirectos: Cuando la empresa utiliza a terceros para comercializar sus
productos y servicios a consumidores finales.
e Hibridos: Cuando la empresa utiliza canales directos e indirectos al mismo

tiempo.
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1.1.4.9. Relacién con los clientes
Las empresas deben definir el tipo de relacién que desean establecer con cada
segmento de mercado. La relacion puede ser personal o automatizada. Las relaciones
con los clientes pueden estar basadas en los fundamentos siguientes:
e Asistencia personal: El cliente puede comunicarse con un representante real
del servicio y atencion al cliente.
e Asistencia personal exclusiva: La relacion més intima y profunda con el
cliente y suele prolongarse durante un largo periodo.
e Autoservicio: Se limita a proporcionar todos los medios necesarios para que
los clientes puedan servirse de ellos mismo (Osterwalder, 2010).
1.1.4.10.Fuente de ingresos
Cada fuente de ingresos puede tener un mecanismo de fijacion de precios diferente:
lista de precios fijo, negociaciones, subastas, segiin mercado, seguin volumen o gestion
de la rentabilidad. Un modelo de negocio puede implicar tipos diferentes de fuentes de
ingresos.
e Venta de Activos: La venta de los derechos de propiedad sobre un producto
fisico.
e Cuotas por uso: El uso de un servicio determinado cuando mas se utiliza un
servicio mas paga el cliente.
e Cuotas se suscripcion: El acceso ininterrumpido de un servicio.
e Préstamos: Surge de la concesion temporal a cambio de una tarifa de un
derecho exclusivo para utilizar un activo determinado.
e Concesion de licencias: Permiso para utilizar una propiedad intelectual a
cambio del pago de una licencia.
e Gastos de corretaje: Se deriva de los servicios de intermediacion realizado

en nombre de dos 0 mas partes.
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e Publicidad: Es el resultado de las cuotas por publicidad de un producto
(Osterwalder, 2010).
1.1.4.11.Recursos clave
Todos los modelos de negocio requieren recursos clave que permiten a las empresas
crear y ofrecer una propuesta de valor, llegar a los mercados, establecer relaciones con
segmentos de mercado y percibir ingresos.
e Fisicos: Incluye los activos fijos como instalacion de fabrica.
e Humanos: Toda empresa necesita recursos humanos.
e EconOmicos: Se requiere recursos o garantias econdémicas (Osterwalder,
2010).
1.1.4.12.Actividades clave
Al igual que los recursos clave son necesarios para crear y ofrecer propuestas de
valor.
Actividad primaria: Creacion fisica del producto, venta y el servicio posventa. Se
divide en 5 actividades primarias que son:
e Logistica interna: Se refiere al almacenamiento y distribucién de materia
prima.
e Operaciones: Es el procesamiento de la materia prima.
e Logistica externa: Producto terminado listo para el consumidor final.
e Marketing y ventas: Dar a conocer el producto mediante aplicacion de
garantias
Actividades secundarias: Son aquellas actividades que ayudan a la mejor y mas
eficiente realizacion de las actividades primarias. Pueden dividirse en cuatro categorias
genéricas, que son las siguientes:
¢ Infraestructura de la organizacion: Es el conjunto de actividades que

prestan apoyo a toda la empresa y no a actividades individuales.
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e Direccion de recursos humanos: Respaldan tanto a las actividades primarias
como a las de apoyo y a la cadena de valor completa.

e Desarrollo de tecnologia: Conjunto de esfuerzos llevados a cabo para
mejorar el producto y el proceso.

e Compras: Compra de insumos usados en la cadena de valor de la empresa.
Los insumos comprados incluyen materias primas, provisiones y otros
articulos de consumo, asi como los activos de maquinaria, equipo de
laboratorio, equipo de oficina y edificios (Porter, 2019).

1.1.4.13.Socios clave

Las empresas se asocian por multiples motivos y estas asociaciones son cada vez méas
importantes para muchos modelos de negocio. Las empresas crean alianzas para
optimizar sus modelos de negocio, reducir riesgos o adquirir recursos. Podemos hablar
de cuatro tipos de asociaciones: (Osterwalder, 2010).

e Alianzas estratégicas entre empresas no competidoras.

e Coopeticidn, asociaciones estratégicas entre empresas competidoras.

e Joint ventures, (empresas conjuntas) para crear nuevos negocios.

e Relaciones clientes — proveedores para garantizar la fiabilidad de los
suministros.

(Freeman & McVea, 2001) Mencionan a los stakeholders, que son cualquier grupo o
individuo que puede afectar o ser afectado por el logro de los objetivos de la empresa.
La tarea central es administrar e integrar las relaciones e intereses de los accionistas,
empleados, clientes, proveedores, comunidades y otros grupos de una manera que
asegure el exito a largo plazo de la empresa. En lugar de establecer una estrategia para
un stakeholder, los gerentes deben encontrar formas de satisfacer a multiples

stakeholders simultaneamente para lograr el éxito de la empresa.
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1.1.4.14.Estructura de costos

Se determina la creacion y entrega de valor como el mantenimiento de las relaciones
con los clientes o la generacion de ingresos tienen un coste. Estos costes son
relativamente faciles de calcular una vez que se han definido los recursos clave, las
actividades clave y las asociaciones clave. No obstante, algunos modelos de negocio
implican mas costes que otros. Las compariias aereas de bajo coste, por ejemplo, han
desarrollado modelos de negocio completamente centrados en estructuras de costes
reducidos.

Segun costes: El objetivo de los modelos de negocio basados en los costes es
recortar gastos en donde sea posible. Este enfoque pretende crear y mantener una
estructura de costes lo mas reducida posible, con propuestas de valor de bajo precio, el
maximo uso posible de sistemas automaticos y un elevado grado de externalizacion.

Segun valor: Algunas empresas no consideran que los costes de un modelo de
negocio sean prioridad, sino que prefieren centrarse en la creacién de valor.

Costes fijos: Este tipo de costes no varian en funcion del volumen de bienes
producidos.

Costes variables: Es un tipo de costes que varia en proporcion directa al volumen de
bienes o servicios producidos.

Economias de escala: Es un término que se refiere a las ventajas de costes que
obtiene una empresa a medida que crece su produccion.

Economias de campo: Este término se refiere a las ventajas de costes que obtiene

una empresa a medida que amplia su &mbito de actuacion (Osterwalder, 2010).
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1.2. MARCO CONCEPTUAL
1.2.1. Emprendimiento

Es un proceso dinamico de vision, cambio y creacion, el cual debe ir acompafiado de
una ata dosis de pasién y energia, para crear e implementar nuevas ideas y soluciones
creativas (Kuratko & Morris, 2017).

La Ley 1014 de 2006 de fomento a la cultura del emprendimiento del Congreso de
Colombia plantea que: El emprendimiento es una manera de pensar y actuar orientada
hacia la creacién de riqueza. Es una forma de pensar, razona y actuar centrada en las
oportunidades, planteada con vision global y llevada a cabo mediante un liderazgo
equilibrado y la gestion de un riesgo calculado, su resultado es la creacion de valor que
beneficia a la empresa, la economia y la sociedad (Alviz, Guerrero, & Posada, 2017).

1.2.2. Emprendedor

El emprendedor es una persona que percibe la oportunidad que ofrece el mercado y
ha tenido la motivacion, el impulso y la habilidad d movilizar recursos con el fin de
apropiarse de dicha oportunidad; que tiene confianza en sus ideas, que tiene una base de
datos importante, goza de una capacidad de convocatoria y de conviccion mayor que el
promedio de la gente, sabe vender las ideas y, sobre todo, tiene la capacidad de ofrecer
resultados (Malagén, 2017).

1.2.3. Modelo de negocio

Es la estructura que una organizacion asume para llegar a un segmento de clientes y
satisfacerlo a través de una propuesta de valor teniendo en consideracion varios
elementos que conforman esta estructura y la relacion entre ellos. Algunos de los
elementos que integran un modelo de negocios son los siguientes: segmento de clientes,
modelo de ingresos, estructura de costos, solucion ofrecida, recursos clave y actividades

clave (Alburquerque, 2016).
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1.2.4. Innovacion
La innovacion en las empresas es un atributo que impulsa el crecimiento y la
sofisticacion econdmica, a partir de la creacion o la mejora significativa de productos,
servicio, canales de comercializacion, procesos de produccion o estructuras
organizacionales. En las ultimas décadas ha cobrado tanta relevancia este atributo que
se han multiplicado los esfuerzos para conocer en profundidad sus determinantes, los
diferentes tipos de innovacion que se han desarrollado, las condiciones que deben
generarse para propiciarla, sus alcances y efectos sobre el mundo corporativo y otros
ambitos, como el bienestar social o el medio ambiente (Alburquerque, 2016).
1.2.5. Cafeina
Componente de los frutos de la planta de café, el té, el mate y las bayas de guarand,
la nuez de cola y el chocolate participando en el sabor amargo de estos productos. En
total se sabe que la cafeina es un componente quimico de alrededor de 60 plantas que lo
emplean como pesticida natural, que paraliza e incluso mata cierta clase de insectos. Es
un producto de metabolismo secundario por lo que se considera que no es esencial para
las plantas y es almacenada en vacuolas pues es potencialmente tdxico para las células
de las plantas y adictivo para los seres humanos. Quimicamente, la cafeina es un
alcaloide, que incluye sustancias enddgenas tan importantes como la guaninay la
adenina (Franco & Yepes, 2009).
1.2.6. Inversion
Se refiere a aquella parte del gasto que no se consume en el ejercicio y que
permanece en la empresa para poder ser utilizada en futuros ejercicios. Los activos no
corrientes o inmobiliarios, como la maquinaria, por ejemplo, son inversiones. Para cada
ejercicio hay que calcular la parte de las inversiones que se consume o gasta (Amat &

Soldevila, 2011).
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1.2.7. Factibilidad

El estudio de factibilidad es una condicion para el éxito en la implantacion de un
proyecto, por lo que se debe tener claro lo que se desea alcanzar; es decir, preguntar
¢qué?, lo cual una vez definido, verifica la factibilidad de que el proyecto pueda ser
Ilevado a cabo por una empresa y cual es la estructura, tanto legal, organizacional y
financiera que se debe adoptar. Si la factibilidad es negativa, se niega el proyecto o se
redefine en Joint Venture (alianzas estratégicas), se sigue el paso para determinar si
existe factibilidad de mercado; es decir analizar la demanda, oferta y cual es su mercado
meta en este aspecto (Coello & Brito, 2018).
1.3. IDEA ADEFENDER

Nanegal es una parroquia que siembra, cultiva y produce café, pero en la actualidad
no se conoce de un producto que sea elaborado a base de la cascara de café, es por ello
que se plantea el presente modelo Canvas en el que se muestra la combinacién de sus
nueve elementos para determinar la viabilidad y factibilidad de crear la microempresa
DeilucyTé para elaborar y comercializar té a base de la c&scara de café en la Parroquia

Nanegal.
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CAPITULO 11

MARCO METODOLOGICO

2.1. METODOLOGIA UTILIZADA

La metodologia utilizada en el presente proyecto permite hacer una investigacion
minuciosa, para obtener los resultados deseados, los cuales seran plasmados con el
analisis respectivo.
2.1.1. Disefio de la investigacion

El disefio del conjunto de estrategias definidas y desarrolladas del proyecto es a
través de la investigacion cuantitativa, porque se utiliza métodos numéricos y
estadisticos para el analisis e interpretacién de la informacion recabada.
2.1.2. Tipos de investigacion
2.1.2.1. Investigacion bibliogréafica

Se utiliza al momento de desarrollar el capitulo I, en la basqueda de fuentes
bibliograficas que ayudan a sustentar el proyecto y en la caracterizacion de la parroquia
Nanegal.
2.1.2.2. Investigacion de campo

Se realiza a través de la observacion, ya que se puede palpar que en el territorio no
existe la iniciativa de trabajar con la cascara de café, lo cual es clave para plantear la
idea de negocio.
2.1.2.3. Investigacién explicativa

Con la investigacion explicativa se hace un estudio de manera general para llegar al
por qué de la idea de negocio, la problematica y cual es la solucidn, a través de la
aplicacion de una encuesta y del analisis de sus resultados.
2.1.2.4. Investigacion exploratoria

Con la investigacion exploratoria se obtiene un anélisis minucioso sobre la zona,

conociendo y captando datos reales de la parroquia que permite hacer realidad la
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creacion del té, esto ayudara a que los agricultores tengan documentos donde basarse
para emprender sus proyectos con informacion real del sector.

2.1.3. Métodos de investigacion
2.1.3.1. Método inductivo

Este método permite ordenar la informacion observada, para llegar a conclusiones
basadas en la acumulacion de datos particulares.
2.1.3.2. Método deductivo

Se analiza de manera directa la problematica de la parroquia Nanegal y se llega a
conclusiones logicas para proponer soluciones estratégicas que ayudan a desarrollar el
emprendimiento.
2.1.3.3. Meétodo analitico

Con el método analitico se detalla todas las fases del proyecto, con la finalidad de
conocer profundamente el producto que se va a ofrecer a los clientes, ademas se
identifica de manera global los procedimientos hasta Ilegar a los minimos detalles que
haga que idea de negocio sea aceptable.
2.1.3.4. Método sintético

Se estudia de manera minuciosa cada una de las partes que estan involucradas en el
proyecto para proponer una solucion estratégica a la problematica.
2.1.3.5. Método estadistico

Este metodo se plasma en la tabulacion de las encuestas y en la informacion de la
parroquia Nanegal, ya que son datos estadisticos.
2.1.3.6. Método matematico

Este metodo se aplica al momento de sacar la muestra de la poblacion, al remplazar

valores en las variables de la formula.
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2.1.4. Poblacién y muestra

Segun el censo poblacional realizado en el afio 2010 Nanegal cuenta con 2.636

habitantes.

(Castro, Rios, & Alarcon, 2014), para la estimacion de la muestra se consideran:
e El universo; elementos que retnen caracteristicas homogéneas objeto de la
investigacion.
e El universo de una poblacion puede ser finito (menos de 500.000 elementos)
o infinito (méas de 500.000 elementos).
e El universo es finito debido a que esta compuesto de 2.636 elementos.

2.1.4.1. Formula para la determinacion de la muestra

o‘Z*N*p*q
n_ez*(N—1)+ o2*px*q

llustracién 2: Férmula para determinar la muestra

Fuente: Libro “Estudio De Factibilidad De Un Producto Innovador De Café ”

Donde:

n = Tamafo de la muestra.

e = 5%, se considera este porcentaje; porque las variaciones superiores al 10%
reducirian la validez de la informacion.

o = 1.96, 95% de grado de confianza con el que se trabaja.

p = 50%, se emplea esta literal para designar una probabilidad a favor de que se
realice el evento.

g = 50%, se emplea esta literal para designar una probabilidad en contra de que se
realice el evento.

N = Poblacion segmentada
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2.1.4.2. ldentificacion de la poblacion objetivo

POBLACION
tasa de
DESCRIPCION 2010 2011 2012 2013 2014 2015 | crecimiento
PICHINCHA 2667953 2723509 2779370 2835373 2891472 2047627
DMQ 1677341 1710821 1744412 1778016 1811600 1845135
NANEGAL 2636 2785 2840 2895 2049 3004 1.06%
Fuente: Proyecciones INEC 201

Elaborado: CAIRO S.A.

lustracion 3: Poblacion total de Nanegal 2010

Fuente: Plan de desarrollo y ordenamiento territorial parroquia Nanegal 2015-2019

Poblacion por edades Poblacion total %
0-14 853 37,3
15-64 1382 524
65 y mas f 71 10,3

Fuente: SIISE 2010 Elaborado: FORO MACIONAL PERMANENTE DE LA MLMER ECUATORIAMA,

lustracion 4: Poblacion objetivo

Fuente: Plan de desarrollo y ordenamiento territorial parroquia Nanegal 2015-2019

La poblacién objetivo es de 1382 habitantes de la parroquia de Nanegal que se
encuentran entre la edad de 15 y 64 afios, con esta informacion se aplica la formula
mencionada en la ilustracion 2:

o‘z*N*p*q
n_e2>|<(N—1)+ 02 *p*q

_ (1.96)% x 1382 * 0.50 * 0.50
~(0.05)2 % (1382 — 1) + (1.96)2 * 0.50 * 0.50

n

1327.27
"TTam

n =301
La muestra a considerar del total de habitantes de la parroquia Nanegal es de 301

personas.
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2.1.4.3. Caracterizacion de la parroquia

Matriz de 7 pasos

NO

Criterio

Descripcion

Resefia
historica de la
parroquia

La historia de Nanegal se divide en 4 periodos.

1.Aborigen; duré hasta 1560, se caracteriza por ser zona
autonoma de Yumbos, grandes productores, dedicados al trueque
en el mercado de Quito.

2.Colonizacion espafiola; entre 1562 y 1740, se crearon las
misiones de los Padres de la Merced (Mercedarios) y se
establecieron haciendas de cafia de azucar.

3.Desaparicion de los Yumbos en el siglo XIX y consolidacion
de las haciendas, existia dificultades para la comercializacién, por
la inexistencia de caminos adecuados.

4.Desde 1940 hasta la actualidad, se desarrolla una amplia red
de carreteras, crecimiento de centros poblados, expansion de
ganado, cafa de azUcar y agua ardiente.

Nanegal tiene desde tiempos remotos el nombre de Nanegal
Grande, fue muy importante por su numerosa poblacion y
produccion de sal. Estudios arqueoldgicos sefialan que la zona
estuvo habitada por pueblos nativos que desaparecieron por la
erupcién del volcéan Pichincha, posteriormente fue habitada por
pueblos Yumbos. Se especializaron en articulos para la
exportacién (algoddn, aji, sal, pescado seco, oro, yuca, maiz,
algunas frutas y tubérculos, cafia, aguardiente, incienso, caucho y
sobre todo la sal). El trueque se realizaba por medio de alianzas o
lazos matrimoniales y probablemente involucraban viajes a pie de
Yumbos a la Sierra'y de Serranos al pais Yumbo.

La poblacion de Nanegal se asentd en un sitio denominado
Pueblo Viejo hoy Santa Elena, después se traslado a la hacienda
San Juan y posteriormente a Chontapamba nombre kichwa que
significa tierra de la chonta, sitio donde se escribe la actual
cabecera parroquial. El presidente Gabriel Garcia Moreno elevo a
Nanegal a la categoria de parroquia civil en 1861.
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Hitos histéricos

En lo econdmico:

1881 produccion de miel de cafia.

1881 produccion de aguardiente.

1881 produccion agricola de achiote.

1940 construccion de la carretera Quito — Nono — Tandayapa.

1940 a 2010 Cooperativa de ahorro y crédito Noroccidental.

1981 centro Piscicola Nanegal.

1990 cooperativa Santa Lucia.

Grupo Oro.

En lo social:

1861 fundacion de la Parroquia. Parroquializacion politico
administrativa.

1900 1°™ Escuela Chontapamba — hoy Escuela Esmeraldas.

2002 creacion de redes educativas.

2 de la parroguia 2006 asociacion de adultos mayores — 150 miembros.

1*" Colegio Nanegal.

En lo ambiental:

1989 declaracion del BP Cuenca Rio Guayllabamba Area 1
(BP 039).

1989 declaracion del BP Cuenca Rio Guayllabamba (area 2)
(BP 041).

1998 declaracion del BP Don Segundo (BP 069).

1989 declaracion del BP Fundacion Maquipucuna (BP 101).

2006 se utiliza neumatico como combustible para elaboracion
de la panela, llantas usadas.

2010 cambio de combustible para la elaboracién de la panela,
sustitucion de las llantas por madera proveniente de los desechos
de aserraderos (MARESA), implementacion de un ventilador
como sistema de eficiencia para la combustion.

3 Geografiay territorio
o Se encuentra ubicada al noroccidente de Pichincha
3.1 | Localizacion ) . .
perteneciente al canton Quito.
Norte: Parroquia Garcia Moreno
39 Limites de la Sur: Parroquia Nono
"~ | parroquia Este: Parroquias San José de Minas y Calacali
Oeste: Parroquia Nanegalito y Gualea
3.3 | Altitud Desde 8000 hasta 2800 msnm
: La zona posee un clima calido humedo con una temperatura
3.4 | Clima X
promedio de 18 — 24 grados.
3.5 | Superficie 350.04 Km?
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"' S.Jose de Minas

[
I

f' ‘Nanegal
Gualea ™ i Chavezpambi
! ‘ Perucho

Nanegalith ,::Z.'

‘- Pomasqui

Mapa de
3.6 | ubicacién de la
parroquia
Parroquias Rurales (colores azules)
Cabecera Distrital (rojo)
DISTRITO METROPOLITANO
4 | Demografia
Poblacion seguin . ~ .
4.1 oblacion segu Segun el censo del afio 2010: 2.636 habitantes.
censo
Poblacién total Hombre: 1.423
4.2 B Lo
segun género Mujeres: 1.213
Poblacién por De 0-14 afios: 983
4.3 | grupos de edad De 15-64 afios: 1382
Y SeX0 De 65y mas: 271
Provincia Canton | Parroquia
PICHINCHA DMQ | NANEGAL
POBLACION 2388817 | 1839853 | 2636
POBREZA HOGARES% 40.6 435 46.8
o POBLACION 970.474 813738 | 1.046
4.4 Condiciones de INDICE HOGARES% 146 82 279
" | pobreza DE POBLACION 8654 | 205242 | 983
POBREZA BRECHA DE POBREZA % 85 60 259
EXTREMA | SEVERIDAD DE LA POBREZA 4.0 27 134
POBREZA DE CONSUMO%

Fuente: Elaboracion propia en base al censo INEC, 2010.




32

® Mujeres

® Hombres

Poblacion
4.5 | econ6micamente
activa
Fuente: INEC 2010.
Elaborado por: CAIRO, SA. 2015
Hombres: 824
Mujeres: 341
i %
Indice de Feminidad 86,02
Indice de Masculinidad 116,24
Indice de Envejecimiento 36.03
Poblacion de Fuente: INEC 2010
atencion Elaboracién: CAIRO SA.
prioritaria . _

4.6 | (Adultos iC : %
I\/_Iayores_, Flsica 410
discapacitados, : :
nifios, madres) Auditiva 1.71

Visual 163
Intelectual 1.86
Educ. Especial 0.38
Mental 0.80
Fuente: CENSO 2010
Elaboracién: CAIRO, S.A
5 Economia y productividad
Otras Actividades = 4,02%
Otras actividades de servicios | 1,62%
Actividades de servicios administrativosy... ™ 2,23%
Administracion publicay defensa [ 2:41%
Actividadesde alojamientoy servicio de...| 3,04%
.. LOPE 3,58%
51 Actividades | Ensefianza | o9
. , - el ¢ { ‘ N
econdmicas Actividades de los hogares como...

Construccion |

No declarado

Comercio al por mayory menor |
Industrias manufactureras |
Agricultura, ganaderia, silviculturay pesca |

4,02%
5,72%
7,06%
9,65%

52,8
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Grupo Cultural Yumbollacta en danza y grupo folklorico,

Cultura .
5.2 sociedady grupo de danza de la tercera edad, en artesania se elaboran
botones, llaveros y collares de tagua.
. Zona de asentamiento de la cultura Yumbo, posee las ruinas
Identidad - . X .
5.3 arqueoldgicas de Chacapata, Palmitopamba, Capillapamba, Piedra
Cultural :
Yumba, Piedra Oronzona, Cerro Campa.
SEX0
AUTOIDENTIFICACION ETNICA Hombre Mujer Total
Indigena 16 17 33
Afroecuatoriano/a
Afrodescendiente 3 18 49
Negro/a 19 7 26
5.4 | Grupos Etnicos Mulatola 28 3 59
Montubiofa 39 32 4
Mestizo/a 1183 1028 2211
Blanco/a 99 85 184
Otrofa 2 1 3
Total 1417 1219 2636
Fuente: INEC 2010
Elaborado: CAIRO S.A.
6 Servicios bésicos

Agua: El agua para consumo humano que abastece a toda la
parroquia proviene de vertientes naturales. La cobertura del
servicio vari considerablemente de un barrio a otro. En la
cabecera parroquial aproximadamente el 97% del centro poblado
cuenta con este servicio. Mientras que la cobertura del servicio
hacia los barrios es deficiente, no cuentan con agua potable sino
con agua entubada la misma que no tiene ningun sistema de
potabilizacion.

Luz: Nanegal se encuentra cubierto en un 95%, indicador
satisfactorio, cumple con las necesidades de los habitantes en
cuanto a energia eléctrica.

Agua, Luz, . . 8 - .
: Alcantarillado: Segun los indicadores del censo 2010 tiene
6.1 | Alcantarillado e

Internet

cubierto el 39.67%, el problema principal es la deficiente
cobertura de redes de alcantarillado en los barrios rurales, ya que
no cuentan con sistemas de drenaje adecuados, esto debido a la
inexistencia de alcantarillado, lo cual obliga a los habitantes a que
desechen los residuos en las quebradas, y de igual forma a los
afluentes que poseen en la misma, siendo este problema el de
mayor relevancia para los habitantes.

Internet: La parroquia cuenta con internet en la mayoria de
hogares gracias a la contratacion de sus servicios a las operadoras
de: CLARO y CNT, en especial en el parque central se cuenta con
wifi gratis con la operadora CNT.
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NP

6.5 | Infraestructura Subcentro de Salud Nanegal A1 Centro poblado
"~ | de Salud Dispensarlo Palmitopamba MSP Palmitopamba
Fuente: Ministerio de Salud Pdblica, Coordinacion general de planifcacion, gestion intema de sistemas de
informacidn geogréfica. Direccidn de estadistica y andliss de Informacin, 2014
Elaborado por: CAIRO SA.
José Joaquin de “ Educacion I v Educacion | ;
Olmedo Fiscal 1 biska Matutina ot 9 Activa
Educacion : Educacion .
Manuel Matheus | Fiscal 3 biskca Matutina roqular 8 Activa
Educacion
“‘S“:‘z‘;’a""“ pator | § | bistay | Diada | PME | pg | acie
bachillerato Ll
Educacion
Infraestructura Noegd | Fscal | ff | biscay | Mana | EOEEO | | g
de Educacion o bachlleralo requiar
6.3 | Capacitacion . -
(establecimiento RoCowpa | Fca | 3 | OO0 |y | ERGOEN )y
s escolares) “@ e
Francisco Educacion : Educacion .
Falquez Ampuero Facd 2 bsica Vot regular 3 o
; Educacion i Educacion
Lucila Godoy Fiscal 2 Rlsica Matutina roqular Kl Activa
Tenlente Hugo Educacion Educacidn
Otz Fiscal 2 bhsiea Matutina ol o Activa
Educacion Educacion 3
Esmeraldas Fiscal 12 bisica Matutina ot 168 Activa
Fuente: Archivo Maestro de Instituclones Educativas - AMIE, actualizado al perfodo 2012-2013 Modelo de Ges|
Educativa, Ministerio de Educacidn.
Elaborado por CAIRO, SA.
La Parroquia de Nanegal cuenta con Una Unidad de Policia
i Comunitaria, sistema de vigilancia que cubre las calles principales
6.4 | Seguridad .
de la cabecera parroquial, y personas han optado por poner
camaras de seguridad en sus tiendas y hogares.
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San José de Minas Quito-Nanegal-La Perla De lunes a viemes 12h00
Quito-Nanegal-Meridiano De lunes a viemes 13h30
Q““‘*mﬁ&m De lunes a domingo 15h00
Quito-Nanegal-La Perla De lunes a domingo 16h40
Quito-Nanegal-La Perla Sébados 07h00
. Quito-Nanegal-Meridiano Sabados 09h00
Medios de Quito-Nanegal Domingos 18n00
65 transporte y Nanegal-Quito Todos los dias 06h00
parroquia Garcia Mors:mNamgaL Todos los dias 05h00
Meridiano-Nanegal-Quito Lunes a jueves 08h00
Meridiano-Nanegal-Quito Viemes 11000
Meridiano-Nanegal-Quito Sébados 03h00
Meridiano-Nanegal-Quito domingos 08h00
lci i
smn%‘:adgeum?m Nanegal-Nanegal Todos los dias
te: Junta Parroquial-Taller de Diagnostico Abril 2015
yrado: CAIRO S.A.
by °°,§g3 i laFloida | SitoNatwal Varios Junta Parmoquial
: Cabecera T
El Rlo Alambi, parmoquial Sitio Natural Nacional N/D
Lgf, ;";::f Chacapata,
: y Palmitopamba y Varios N/D
Paimitopamba y La Palmira
Capillapamba
Piscina pub::l:a de La Florida Naclonal N/D
Final de la Hoya del N/D
Guayllabamba unién de Turismo de
los Rios Intag, La Perta naturaleza Varios
Guallambamba, y mirador
Alambl
Elementos Turismo de ND
;.- C‘%?mw ::'m Cerro Campana naturaleza Varios
turisticos 2 espeleclogia
. Turismo de % N/D
Piedra Oronzona La Delicia Ralinias Varios
Dique turistco en el Rlo | S MAUELY | e gp o D
Liullupe Pamoquial naturaleza
. Turismo de " N/D
Piedra Yumba ki Nacional
Centro Piscicola BamoSanta | Turismode — hsstiniots
Nanegal Marianita naturaleza Pichincha.
M:‘;‘m‘ﬁ’; , La Deiicia Ecoturismo Varios ND
Cooperativa De
Conservacion Santa La Delicia Ecoturismo Varios ND
Lucla

Fuente: Diagnostico Participativo 2015

Elaborado por: CAIRO, S.A:

NID: No s dispone informacion.
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2.1.5. Técnicas de recoleccion de informacion
2.1.5.1. Encuesta
Se realiza la encuesta porque es una técnica que permite recoger informacién de las
personas del segmento de estudio, con el propdsito de conocer la percepcion de la gente
ante la idea de negocio planteada. Esto se lleva a cabo a través de un cuestionario
establecido con ocho preguntas (Anexo 1).
2.1.6. Procesamiento y andlisis de la informacion
En este punto se muestra el andlisis e interpretacion de los resultados obtenidos al
aplicar la encuesta a 301 personas de la Parroquia Nanegal.
Microempresa DeilucyTé

1. ¢Cuantas veces consume usted el té?

1 vez al dia 106 35%

2 veces al dia 147 49%

3 veces al dia 32 11%
Mas de 3 veces al dia 16 5%

Tabla 1: Pregunta 1

Elaborado por: Lucia Escobar y Deisy Heredia

¢, Cuantas veces consume usted el
té?

m 1 vez al dia
m 2 veces al dia
m 3 veces al dia

Maés de 3 veces al dia

Grafico 1: Pregunta 1

Elaborado por: Lucia Escobar y Deisy Heredia
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Anélisis: De acuerdo a las encuestas el 35% de los encuestados toman te una vez al
dia, 49% toman té dos veces al dia, el 11% toman 3 veces al dia 'y el 5% toman mas de
tres veces al dia.
Interpretacion: En el gréafico presentado muestra que un porcentaje representativo
de la segmentacion de clientes toman té dos veces en el dia por lo que se puede decir
que es un producto que si es consumible.

2. ¢Conoce el producto del té hecho con la cascara de café?

Si 51 17%
No 250 83%

Tabla 2: Pregunta 2

Elaborado por: Lucia Escobar y Deisy Heredia

¢, Conoce el producto del té
hecho con la cascara de café?

uSi

= No

Grafico 2: Pregunta 2

Elaborado por: Lucia Escobar y Deisy Heredia

Analisis: El 17% dijeron que si conocen el producto y el 83% dijeron que no
conocen el producto.
Interpretacion: Es la oportunidad de llegar a los clientes y dar a conocer el

producto, con una buena presentacion y sobre todo con buena calidad.
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3. ¢Usted estaria dispuesto a comprar una nueva marca de té hecho con la cascara

de café?

Si 272 90%

No 29 10%

Tabla 3: Pregunta 3

Elaborado por: Lucia Escobar y Deisy Heredia

¢ Conoce el producto del te
hecho con la cascara de cafe?

u Sj

mNo

Gréfico 3: Pregunta 3

Elaborado por: Lucia Escobar y Deisy Heredia

Analisis: El 90% si estaria dispuesto a comprar una nueva marca de té y el 10 no

estaria dispuesto a comprar.

Interpretacion: Con estos resultados se puede observar que el producto del té

tendria una gran aceptabilidad ya que si estan dispuestas a comprar y probar una marca

nueva de té elaborado con la cascara de café.
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4. ¢Queé caracteristicas tomaria en cuenta para comprar el té elaborado con la

cascara de café?

Sabor 134 45%
Consistencia 64 21%
Disefio 64 21%
Olor 26 9%
Color 13 4%

Tabla 4: Pregunta 4

Elaborado por: Lucia Escobar y Deisy Heredia

¢ Queé caracteristicas tomaria en
cuenta para comprar el té elaborado
con la cascara de café?

m Sabor
m Consistencia
u Disefio

Olor

m Color

Gréfico 4:Pregunta 4

Elaborado por: Lucia Escobar y Deisy Heredia

Analisis: El 4% estarian con el color, el 9% en el olor, el 21% se fijara en el disefio,
el 21% también se fijara en consistencia y el 45% estaria en el sabor.
Interpretacion: Las personas tienden a comprar un producto nuevo fijandose

principalmente en el sabor. Y el té de la cascara de café es un producto nuevo y con un

buen sabor.
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5. (Compararia este producto “té hecho de ciscara de café” en un precio de 1,65

dolares una caja que contiene 12 sobres?

Si 279 93%
No 22 7%

Tabla 5: Pregunta 5

Elaborado por: Lucia Escobar y Deisy Heredia

.Compararia este producto “té hecho
de cascara de café” en un precio de 1,65
dolares una caja que contiene 12
sobres?

mSi
= No

Gréfico 5:Pregunta 5

Elaborado por: Lucia Escobar y Deisy Heredia

Analisis: El 93% de las personas estan dispuestas a pagar el valor de $ 1,65 por la
caja de té de 12 sobres y el 7% no estan dispuestas a pagar ese valor por la caja.
Interpretacion: Esto demuestra que el precio de venta que se ofrece por el producto
esta dentro del poder adquisitivo de los clientes.
6. ¢En qué le gustaria poder comprar el producto del té elaborado con la cascara

de café?

Tienda 74 25%
Supermercado 48 16%
Farmacias 10 3%
Centro de distribucion 170 56%

Tabla 6:Pregunta 6

Elaborado por: Lucia Escobar y Deisy Heredia



¢En qué le gustaria poder
comprar el producto del te
elaborado con la cascara de cafée?

m Tienda
u Supermercado
m Farmacias

Grafico 6:Pregunta 6

Elaborado por: Lucia Escobar y Deisy Heredia

Anélisis: El 3% les gustaria comprar el producto en farmacias, el 16% en

Centro de distribucion
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supermercados, el 25% en tiendas y 56% les gustaria comprar el producto en centros de

distribucién.

Interpretacion: Las personas encuestadas manifiestan que para ellas es mas facil

llegar a lugares especificos en donde puedan encontrar el producto.

7. ¢Queé tipo de té consume actualmente?

Té de plantas medicinales 160 53%

Té negro 141 47%

Tabla 7:Pregunta 7

Elaborado por: Lucia Escobar y Deisy Heredia

¢, Qué tipo de té consume
actualmente?

m Té de plantas
medicinales

u Té negro

Grafico 7: Pregunta 7

Elaborado por: Lucia Escobar y Deisy Heredia
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Anélisis: El 47% consume el té negro y el 53% consume té de plantas medicinales.
Interpretacion: Las caracteristicas del té negro y las del té de plantas medicinales
son similares al té que se esta proponiendo, lo que demuestra que el producto propuesto
entraria a cumplir con las expectativas del cliente.

8. ¢A través de que medios conoce usted nuevos productos?

Opcién Frecuencia | Porcentaje
Redes sociales 80 26%
Radio 32 11%
Television 45 15%
Publicidad de puerta a puerta 144 48%

Tabla 8: Pregunta 8

Elaborado por: Lucia Escobar y Deisy Heredia

¢A través de que medios conoce
usted nuevos productos?

15% m Redes sociales
11% = Radio
0
Television

Publicidad de puerta a puerta

Grafico 8: Pregunta 8

Elaborado por: Lucia Escobar y Deisy Heredia

Andlisis: El 11% prefieren conocer un nuevo producto por medio de la radio, el 15%
en television, el 26% redes sociales y el 48% con publicidad de puerta a puerta.

Interpretacion: Las personas encuestadas manifiestan que les interesa conocer de un
nuevo producto a través de la modalidad puerta a puerta, por tal motivo se generaran
estrategias como publicidad fisica adicional de la que se genere en redes sociales para

Ilegar a dichos clientes.
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2.2. RESULTADOS DE LA INVESTIGACION

De acuerdo a la tabulacion realizada de la encuesta aplicada a la poblacion objetivo
de la parroquia Nanegal obtenemos las siguientes conclusiones:

El 17 % de la poblacién conoce que existe el té de la cascara de café e incluso ya lo
han consumido y estan conscientes de su sabor y beneficios, mientas que el 83% de la
poblacion que desconoce de su existencia afirma que esta dispuesta a consumirlo.

El té de la cascara de café segun los resultados obtenidos tendria el 90% de acogida
lo que demuestra que la idea de negocio es una buena propuesta para la parroguia.

El 45% afirma que una caracteristica principal para adquirir este producto es el
sabor, ya que algunos productos que son preparados artesanalmente no siempre
cumplen con las expectativas del cliente, otras caracteristicas importantes también son:
consistencia, disefio, olor y color.

Los lugares de preferencia para la compra de este producto es un centro de
distribucidn y tiendas, esto permite crear estrategias sobre los canales de distribucion
que sean necesarios, el precio por 12 bolsitas de té en una caja estaria dispuestos a pagar
1,65 dolares el 93% de la poblacion.

La informacidn sobre el producto se dara a conocer por medio de tripticos y redes

sociales en donde se informard los beneficios, promociones y puntos de venta.



3.1.

CAPITULO III

PROPUESTA

SEGMENTOS DE MERCADO
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En la parroquia Nanegal la seleccion del segmento de mercado es decir la poblacién

objetivo se determina mediante el siguiente cuadro, en base al dato obtenido por el

INEC censo 2010 en el punto 2.1.4.2 y la informacién del punto 2.1.4.3:

Caracteristicas Caracteristicas Caracteristicas Caracteristicas
demograficas psicograficas geogréficas conductuales
Edad: De 15 a 64 afios ESt.'IO_ AIEREE Pais: Ecuador
devida: saludable
Las personas .
debenpser parte . - MU Er
. - Clase  Clase media o Beneficios  yun
Ingresos: de la poblacion L Provincia: Pichincha )
L social: y alta esperados:  buen
econdmicamente
. sabor
activa
, Quito -
Sexo: Indistinto Valores: Indistinto Canton.y Parroquia
sector:
Nanegal
Tabla 9: Segmentacion
Elaborado por: Lucia Escobar y Deisy Heredia
3.2. PROPUESTA DE VALOR

El producto que ofrece la Microempresa DeilucyTé es un té a base de la cascara de

café, es un producto nuevo, innovador, rico y al alcance del bolsillo del cliente.

Contenido en una bolsita de 12gr y en una caja de 12 unidades, por un costo de $1.65

cada caja. Esta idea de negocio a parte de crear el té, generara un ingreso econémico

adicional para los agricultores, ya que aparte de vender la pepa de café, también

venderan su cascara, esto indica que la microempresa es solidaria y no solo de intereses

particulares.

Es los resultados de las encuestas plasmadas en el punto 2.1.6., en la pregunta

namero 3 tenemos un 90% de aceptacion del producto y en la pregunta nimero 5 el




93% esta en la posibilidad de adquirir el producto por un precio de $ 1.65 cada caja,

cual determina que el producto es una buena propuesta para implementarla en la

parroquia.
Producto Teé a base de la céscara de café
Microempresa DeilucyTé
Este nombre es seleccionado por la combinacion de los
Nombre nombres de las autoras y el nombre del producto; Dei
(Deisy Heredia), lucy (Lucia Escobar) y Té (té de la
cascara de café).
Sabor para enamorarte
Slogan Crea un vinculo de confianza y afectividad positiva entre
los clientes y el producto.
Imagen principal de la caja
Imagen
El envase exterior es de carton y las fundas de cada té es
Envase ;
de papel filtro.
Su presentacion individual es en bolsitas de 1,2gr cada
una, y grupal en una caja de carton 12 unidades.
Presentacion
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Calidad La calidad seré determinada por el Registro Sanitario.

Con el analisis de la encuesta en la pregunta nimero
Precio cinco, encontramos que la poblacion esté dispuesta a
pagar $1,65 por caja de 12 unidades de té.

Plaza Se contara con un centro de distribucion.

Promocion

Elaboracion de tripticos, pagina en redes sociales,
participacion en ferias agricolas organizadas por las
autoridades de la parroquia y actividades relacionadas
con el café, para dar a conocer el producto.

Tabla 10: Propuesta de valor

Elaborado por: Lucia Escobar y Deisy Heredia

3.3. CANALES

El canal de distribucion sera el canal directo, ya que se contara con un centro de

distribucion y el producto llegara directamente al consumidor final.
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Centro de distribucién

Tipo de canal: “Canal directo”

DIRECTO AL CONSUMIDOR
™

£ s 8

PRODUCTOR BZC CONSUMIDOR

Tabla 11: Canal de distribucion

Elaborado por: Lucia Escobar y Deisy Heredia
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Con los resultados de la encuesta se determina que la forma de conocer un nuevo
producto como prioridad es la publicidad puerta a puerta y como segundo plano las
redes sociales; por tal motivo se disefia un triptico (anexo 2), con informacion relevante
del producto y punto de venta, adicional se creard una pagina en Facebook, en este
espacio se dara a conocer beneficios y promociones. A través de sus comentarios se
conocera la satisfaccion del cliente y ofrecer mejoras para el producto (el costo de la
publicidad se encuentra en el punto 3.6.3).

3.4. RELACIONES CON CLIENTES

Sin dudarlo y considerando la forma de planificacion del centro de distribucion, la
relacion con los clientes va a ser directa en el punto de venta, en donde se brindara una
charla de donde salio la idea, y como se produce el té de cascara de café, para dar
confianza y el debido conocimiento del producto que van a adquirir.

¢ Relacion personal: Al instante que el cliente ingrese al centro de
distribucion, deberd inmediatamente ser atendido como si estuviera en su
casa, con confianza y un buen ambiente de compra.
3.5. FUENTE DE INGRESOS

Al ser una empresa que produce té y que a su vez mediante un punto de distribucion
va a comercializar el mismo, la mayor fuente de ingreso se genera al realizar las ventas
de contado. Y al conseguir los proveedores idoneos que permitan generar un producto
de calidad al méas bajo costo posible, para que la rentabilidad del producto sea siempre
en el mayor porcentaje posible.

Es decir, el mayor ingreso representa el dinero que la empresa genere a través del
cumplimiento de las ventas directas al consumidor final, provocando fujo de efectivo y
por ende liquidez para la empresa.

Entonces las fuentes de ingreso son las ventas directas en el punto de distribucion

con pago de contado.



Los ingresos se obtendran por medio de las ventas que se realicen, para lo que se
cuenta con un presupuesto de ventas proyectado a 5 afios con un incremento del 10%

anual, en base a los datos obtenidos de la encuesta en el punto 2.1.6.
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Microempresa DeilucyTé

Afio Afiol Afio 2 Afo3 Ano4 Ano5
Venta diaria (x caja) 80 88 97 106 117
Venta mensual (x caja) 1.920 2.112 2.323 2.556 2.811
Venta anual (x caja) 23.040 25.344 27.878 30.666 33.733
Precio (x caja) 1,65 1,82 2,00 2,20 2,42
Total ventas 38.016,00 | 45.999,36 | 55.659,23 | 67.347,66 | 81.490,67

Tabla 12: Proyeccion de ventas

Elaborado por: Lucia Escobar y Deisy Heredia

3.6. RECURSO CLAVE

Los recursos clave son los considerados necesarios para el desarrollo de la
produccién y comercializacion del té a base de cascara de café, los cuales son: fisicos,
humanos y econdmicos. Estos recursos se detallan a continuacion:
3.6.1. Fisicos

Son aquellos que se va a ocupar para la operacion del proyecto como materiales,
edificios, vehiculos, maquinaria, punto de venta, entre otros.

Los recursos fisicos mas relevantes para la microempresa DeilucyTé son los

siguientes:

Valor Valor

Recurso Cantidad Descripcion o
unitario total

Casa propia.
Un piso.

Centro de De cemento.

ST ouEEn Ubicado en la parte céntrica de
la parroquia.
Dimensiones 84,26 m?

1 Servicios basicos. 100,00 100,00

Caja plastica industrial cerrada.
Color gris.

32cm.
Capacidad 3kg.

Gaveta 15 Largo 6¢cm, ancho 40cm y alto 17,50 262,50
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Mesas de
trabajo

Acero inoxidable.
Medidas de 113x90x46¢cm con
repisa intermedia.

100,00

200,00

Maquina
secadora

Dimensiones 146x73x67cm.
Utilizado para el té, hierbas,
especies, etc.

Acero inoxidable.

Nueve capas.

10-12 Kg materia prima.

290,00

290,00

Trituradora

Acero inoxidable.
Capacidad 100-300Kg/h.
Energia 5,5kw.

2500,00

2500,00

Balanza
Electronica

Bateria de plomo recargable 6
V/4AH o AC220v/110 V.
Visualizacion LCD/LED.
Capacidad 60 kg/5G, 100
kg/5G, 150 kg/5G, 300 kg/10g,
500 kg/20g.

Material de acero al carbono.

26,30

26,30

Empacadora

Maquina de embalaje
multifuncion.

Funcion de relleno, sellado,
envolver.

Maquina electronica y de acero
inoxidable.

Dimensiones 43x51x140 cm.
Voltaje 220V.

1150,00

1150,00

Estanterias

Metalicas.

Carga liviana.

Medidas 180x94x33cm.
5 pisos.

Color gris.

35,00

140,00

Escritorio de
oficina

De madera.

Tres cajones.

Con llave de seguridad.
Color blanco y café.
Dimensiones 120cm largo x
60cm ancho.

99,00

297,00

Silla de oficina
para escritorio

Silla giratoria.
Regulacion neumatica.
Tapizado en cuerina.
Color negro.

Apoya brazos.

Cinco ruedas.

90,00

270,00
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Silla fija.
Cuatro patas.

Silla de oficina Metalica cromada.

para visitas .
cuerina.

Apoya brazos.
Color negro.

3 Asiento y espaldar con tapiz en 60,00 180,00

Toshiba 15, 6 Gb De memoria
RAM.

Disco duro de 500Gb.
Entrada USB y CD.

Laptop 3 250,00 | 750,00

Impresora Epson.
Wifi.

Modelo ET-4550.
Color negro.

Impresion desde dispositivos
moviles.

Impresion, copia, escaneado y
fax.

Impresora 1 Impresion doble cara. 165,00 165,00

Tabla 13:Recursos clave (fisicos)
Elaborado por: Lucia Escobar y Deisy Heredia

Fuente: Mercado libre y Alibaba.com

3.6.2. Humanos
Este recurso es el que va a administrar, supervisar y realizar todo el proceso del
proyecto, para garantizar el cumplimiento de los objetivos propuestos.

3.6.2.1. Estructura organizacional

-

Gerencia General

Administrativo -

Financiero Produccion

llustracion 5: Estructura organizacional

Elaborado por: Lucia Escobar y Deisy Heredia
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3.6.2.2. Funciones

Cargo Gerencia General

Planear, proponer, aprobar y dirigir las actividades

Funcion general S X : :
administrativas, comerciales y financieras de la empresa.

Funciones especificas

e Ejercer la operacion administrativa, operativa y financiera de la empresa.

e Representar judicial y legalmente a la empresa.

e Informar al directorio las acciones tomadas, asi como elevar a su consideracion el
plan operativo y anual de la empresa.

e Aprobar el cuadro de perfiles de la empresa.

Cargo Administrativo- financiero

Llevar el funcionamiento de la empresa y sus estados

Funcion general . .
financieros en correcto orden.

Funciones especificas

e Trazar un plan de negocios.

Redefinir los objetivos generales de la empresa.
Encargado de bodega.

Ventas.

Buscar clientes.

Cargo Produccion

Realizar el proceso de transformacion de la materia prima

Funcion general X
g en producto terminado.

Funciones especificas

e Remover equipos y maquinarias de forma periddica.
e Explicar problemas y reparaciones de maquinas.

e Trabajar bajo presion y cumplir los procedimientos.

Tabla 14:Funciones de cada cargo

Elaborado por: Lucia Escobar y Deisy Heredia



3.6.2.3. Sueldos y salarios de cada cargo
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Cargo Personas suelely | Suelte | Agelie | Dagiio | Desin FOQSOS Vacaciones su-le-ztl)éils’y
Mensual | Anual IESS tercero | cuarto .

reserva salarios

geirgpacl'a 1 600,00 | 7.200,00 | 680,40 | 600,00 | 396,00 | 599,76 | 300,00 | 9.776,16

Administrativo (£ 400,00 | 4.800,00 | 453,60 | 400,00 | 396,00 | 399,84 | 200,00 | 6.649,44

- Financiero

Produccion 1 400,00 | 4.800,00 | 453,60 | 400,00 | 396,00 | 399,84 | 200,00 | 6.649,44

Total 3 1.400,00 | 16.800,00 | 1.587,60 | 1.400,00 | 1.188,00 | 1.399,44| 700,00 |23.075,04

Tabla 15: Sueldos y salarios Recurso Humano

Elaborado por: Lucia Escobar y Deisy Heredia

Para el célculo de sueldos y salarios del recurso clave “Humano”, se considera un

sueldo mensual de 600 dolares para el gerente general, 400 délares para el

administrativo y técnico en maquinas, dando como resultado un valor de 1.400 dolares

como pago mensual de los 3 cargos, que al afio seria de 16.800 ddlares. Para el calculo

de aportes al IESS se pone en practica que el trabajador debe aportar el 9.45% de su

remuneracion mensual, lo cual al afio es de 1.587,60 ddlares entre los tres cargos. En el

calculo del décimo tercer sueldo, décimo cuarto sueldo y vacaciones se considera una

antigliedad de un afio; en el décimo tercer sueldo se divide el valor en délares a recibir

en el afo para los 12 meses laborales, en el décimo cuarto sueldo se divide el salario

basico (396 dolares) para 12 y multiplicado por los meses laborados, y las vacaciones se

divide el total en dolares a recibir en el afio para 24. Los fondos de reserva se calculan

multiplicando el total a recibir en el afio por 8.33 y esto dividido para 100.

El resultado de estas operaciones refleja un valor de 23.075,04 délares como sueldos

y salarios en un afio calendario para los 3 cargos de la estructura organizacional

planteada por la microempresa DeilucyTé.

3.6.3. Econdémicos

Para esta idea de negocio se necesita 12.645,60 dolares para iniciar las actividades, lo

cual sera invertido en adquisicién de recursos segun lo detallado a continuacién:




Microempresa DeilucyTé

Activos fijos Valor
Centro de distribucion 100,00
Gaveta 262,50
Mesas de trabajo 200,00
Maquina secadora 290,00
Trituradora 2.500,00
Balanza Electronica 26,30
Empacadora 1.150,00
Estanterias 140,00
Escritorio de oficina 297,00
Silla de oficina para escritorio 270,00
Silla de oficina para visitas 180,00
Laptop 750,00
Impresora 165,00
Total 6.330,80
Activo diferido Valor
Minuta de constitucion 80,00
Permisos de funcionamiento 220,00
Total 300,00
Capital de trabajo (por mes) Valor
Gasto internet 30,00
Servicios basicos 40,00
Mantenimiento 100,00
Gastos de transporte 500,00
Suministros de oficina 200,00
Sueldos y salarios 1.400,00
Publicidad 1.127,00
Material para empaque 2.572,80
Materia prima 145,00
Total 6.114,80

Tabla 16: Activos fijo, activo diferido y capital de trabajo

Elaborado por: Lucia Escobar y Deisy Heredia
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Inversion microempresa DeilucyTé
Recursos propios Crédito
Concepto Total

% Valor % Valor
Activos fijos 6.330,80 42% 2.627,80 58% 3.703,00
Activos diferidos 300,00 100% 300,00 0% 0,00
Capital de trabajo 6.114,80 44% 2.717,80 56% 3.397,00
Total inversion 12.745,60 | 45% 5.645,60 55% 7.100,00

Tabla 17: Recurso clave (econémico)

Elaborado por: Lucia Escobar y Deisy Heredia

La inversion total a utilizarse es de 12.645,60 dolares, de los cuales el 45%
correspondiente a 5.645,60 dolares es de recursos propios, aporte de las dos socias, que
se utilizara para la compra del 42% de activos fijos, el 100% de activos diferidos y el
44% de capital de trabajo. El 55% que corresponde a 7.000 dolares se obtendra con un
crédito en la cooperativa de ahorro y crédito Cotocollao por un lapso de 3 afios y medio,
que se utilizara para la compra del 58% de activos fijos y el 56% de capital de trabajo.
La tabla de amortizacion del credito se encuentra detallada en el punto 3.9.2. de la
estructura de costos.

3.7. ACTIVIDADES CLAVE

3.7.1. Logistica interna

| Estntefssdesdibicionyventa | Area adminisirativa

Entrada de
materia prima

Entrada
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= Area de Produccion

= Recepcion . Almacena
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o 3(/1 :er:aacl:t:lr?: 1 sEi o et Tritura Envoltura m:ggtjocgoe

& ri horno cion g prod

g prima empaque terminado

Entrada de materia prima

llustracion 6: Logistica interna

Elaborado por: Lucia Escobar y Deisy Heredia

Calle principal de acceso



3.7.2.

Operaciones

Desecho

Mal estado

Buen estado

Trituracién

Almacenamiento

Fin

lustracion 7: Flujograma de operaciones

Elaborado por: Lucia Escobar y Deisy Heredia
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3.7.2.1. Recepcion y peso de la cdscara de café

Se receptara la materia prima en el centro de distribucion, la cual se pesara en la
balanza para ser cancelada al proveedor por un valor de 1,25 dolares por libra. La
materia prima debe estar libre de impurezas para lo cual se tomara una muestra de la

cantidad entregada, si se observa alguna anomalia sera devuelta al proveedor.

Grafico 9: Recepcidn y peso de la cascara de café

3.7.2.2. Seleccion

Se realiza en la mesa de trabajo para separar toda la cascara que no presente buenas

condiciones como el estado de madurez y color.

Gréfico 10: Seleccion de la cascara de café

3.7.2.3. Lavado
Después de seleccionar las cascaras idoneas se procede a lavar y desinfectar en las
gavetas que contienen agua con vinagre para eliminar todo tipo de suciedad. El lavado

sera a mano de manera delicada, para evitar el maltrato de la materia prima.
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Grafico 11: Lavado de la cascara de café

3.7.2.4. Deshidratacion en horno

Después del lavado se procede a colocar las cascaras de café en las bandejas de acero
inoxidable que son colocadas en el horno deshidratador precalentado con 2 horas a una
temperatura de 60°, el horno es giratorio lo que permite que la deshidratacion sea

uniforme.

Grafico 12: Deshidratacion en horno

3.7.2.5. Trituracion
Una vez que la cascara de café ya esta deshidratada se retira del horno y se coloca en
la mesa de trabajo a temperatura ambiente para que se enfrie, y posteriormente ser

colocada en la trituradora.

Grafico 13: Trituracion de la cascara de café
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3.7.2.6. Envolturay empaque
Una vez triturada la cascara se procede a poner en la méaquina respetiva para colocar
1,2 gr de cascara de café triturada en funditas pequefias de papel filtro. Luego se coloca

manualmente 12 sobrecitos en cada caja.

Gréfico 14: Envoltura y empaque

3.7.2.7. Almacenamiento
Terminado el proceso de produccidn se colocan las cajas de té en las estanterias para

posteriormente ser llevadas al area de exhibicion y venta.

Gréfico 15: Almacenamiento
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3.7.3. Logistica externa
Producto terminado listo para el consumidor final.
3.7.3.1. Envase del producto
Cada funda de té es de papel filtro con un peso de 1,2 gr, y dimensiones de 5,5 cm

x7cm.

-~ B
e Oollugy™®

e

Grafico 16: Envase producto unitario

Elaborado por: Lucia Escobar y Deisy Heredia

El envase exterior es de cartén con dimensiones de: 6cm X 6¢cm x 7,5¢cm.
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Grafico 17: Envase del producto por caja

Elaborado por: Lucia Escobar y Deisy Heredia
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3.7.4. Marketing y ventas

Dar a conocer el producto mediante aplicacion de garantias.
3.7.4.1. Estrategia de precio

El precio de un producto influye mucho al momento de decidir la compra. Para poder
vender es indispensable determinar un precio que sea competitivo y atractivo para el
cliente. Para la microempresa DeilucyTé el precio de venta al publico del producto es de
$ 1, 65 por cada cajita que contiene 12 bolsitas de té. Se establece este precio de
introduccién teniendo en cuenta que es un producto que se esta lanzando por primera
vez al mercado, por lo tanto, un precio bajo seria un buen atractivo a parte de la calidad
que se ofrece en el producto, para que el pablico lo adquiera y de a poco se vaya
creando el sentido de fidelidad hacia esta microempresa.

Este valor se encuentra detallado en el punto 3.9.3 de la estructura de costos.
3.7.4.2. Estrategia de plaza

Es necesario participar en ferias, convenciones acerca de productos nuevos, y sobre
todo orgénicos. Se aprovechara los eventos como: festividades de la parroquia Nanegal
y parroquias vecinas y ferias agricolas artesanales que realizan en el mes de mayo y
agosto respectivamente. Crear alianzas con entidades relacionadas con el café,
produccion de té, restaurantes, tiendas, hosterias y asociaciones turisticas que ayuden a
promocionar el producto.
3.7.4.3. Estrategia de promocion

Mediante el disefio de tripticos (anexo 2) se dara a conocer todo lo referente al
producto y al punto de venta, seran entregados a todos los clientes, especialmente a
aquellos que no conocen el té de cascara de café, también se entregara muestras gratis,
degustaciones y demostracion en vivo de la produccion de este té, adicional se creara
una pagina en Facebook en la cual se plasmara promociones e informacion relevante del

producto.
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3.7.4.4. Estrategia de producto

Beneficios

La infusién de la céscara de café contiene carbohidratos, proteinas, minerales,
potasio, azucares y &cido clorogénico. Con un porcentaje total de cafeina entre 0,58% -
0,68%, la convierte en una bebida energética, antioxidante y diurética. La bebida tiene
un aroma fresco, con notas a fruyas rojas maduras, y acidez suave a moras y pasas, y
notas de canela.

Uno de sus componentes es la melanoidina, manifiestan una gran cantidad de
antimicrobiana, ademas muestra actividad antioxidante muy elevada, llegando a ser en
algunos casos de hasta 500 veces superior a la vitamina C (Estirado, 2016).
3.7.4.5. Estrategia de ventas

Las condiciones de venta para la microempresa seran a través del centro de
distribucidn, ademas se receptaran pedidos a través de la pagina de Facebook.

La microempresa se enfocara primero en dar un buen impacto sobre beneficios y
asegurar al cliente que se esta ofreciendo un producto 100% natural.

3.8.  SOCIOS CLAVE

Alianzas con proveedores, canales de distribucién y empresas no competidoras

Mantener convenios o0 acuerdos con los proveedores de la materia prima, en este caso
los agricultores que cultivan café, van a ser importante debido a que este socio sera el
que garantice la disponibilidad de la cascara de café que en esencia es la innovacion y la
importancia del té que se pretende introducir al mercado.

Ademas, es importante tener buena relacion con el proveedor de los empaques, para
que el producto pueda tener presencia requerida y se pueda comercializar en el mercado.

Una buena relacion con estos socios, generara productos de calidad a un buen costo,

para permitir ser competitivos en el mercado del te.



Acciones a tomar:

e Analizar a cada una de las personas interesadas que tienen cultivos de café,
e Realizar reuniones con los grupos de interés con de crear estrategias que

generen valor para ambas partes.
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e Gestionar la firma de acuerdos o convenios entre microempresa y proveedor.

e Establecer dias de entrega de materia prima.

e Documentar cada paso realizado.

Proveedores
Nombre y Apellido Barrio
Mesias Satan La Floresta
Inés Yungan La Floresta
Ignacio Alvarado San Miguel

Mercedes Saavedra

Cabecera parroquial

Gonzalo Ortega

Palmitopamba

Alonso Garcia

Palmitopamba

Humberto Recalde

Palmitopamba

Henry Rogel La Perla
Patricio Cotez Chacapata
Hugo Moreno Cartagena

Tabla 18: Socios clave (proveedores)

Elaborado por: Lucia Escobar y Deisy Heredia

3.9. ESTRUCTURA DE COSTOS

Aqui se mencionan los cuadros financieros adicionales a los ya mencionados

anteriormente en los puntos: 3.5, 3.6.1.1, 3.6.2.3y 3.6.3.

Estos cuadros complementan la idea de negocio para verificar la viabilidad de su

creacion.



3.9.1. Depreciacion de activos

s Valor % | Depreciacion | ot
original depreciacién anual afios
Gaveta 262,50 10% 26,25 131,25
Mesas de trabajo 200,00 10% 20,00 100,00
Maguina secadora 290,00 10% 29,00 145,00
Trituradora 2500,00 10% 250,00 1250,00
Balanza Electrénica 26,30 10% 2,63 13,15
Empacadora 1150,00 10% 115,00 575,00
Estanterias 140,00 10% 14,00 70,00
Escritorio de oficina 297,00 10% 29,70 148,50
Silla de oficina para escritorio | 270,00 10% 27,00 135,00
Silla de oficina para visitas 180,00 10% 18,00 90,00
Laptop 750,00 10% 75,00 375,00
Impresora 165,00 10% 16,50 82,50
Total 6.230,80 623,08 3.115,40

Tabla 19: Depreciacion de maquinaria

Elaborado por: Lucia Escobar y Deisy Heredia

3.9.2. Tabla de amortizacion

Se presenta la tabla de amortizacion del préstamo a conseguir en la Cooperativa de

ahorro y crédito Cotocollao por un valor de 7.000 délares, a 36 meses.

Tabla de amortizacion “Cooperativa de ahorro y crédito Cotocollao”
Préstamo 7000,00
Tasa efectiva 10,21%
Periodos 36
Cuota $736,96
Periodo Cuota Interés Amortizacién Capital
0 7000,00
1 $736,96 714,70 22,26 6977,74
2 $736,96 712,43 24,53 6953,21
3 $736,96 709,92 27,04 6926,18
4 $736,96 707,16 29,80 6896,38
5 $736,96 704,12 32,84 6863,54
6 $736,96 700,77 36,19 6827,35
7 $736,96 697,07 39,89 6787,47
8 $736,96 693,00 43,96 6743,51
9 $736,96 688,51 48,45 6695,06
10 $736,96 683,57 53,39 6641,67
11 $736,96 678,11 58,84 6582,83
12 $736,96 672,11 64,85 6517,98
13 $736,96 665,49 71,47 6446,51
14 $736,96 658,19 78,77 6367,74
15 $736,96 650,15 86,81 6280,92
16 $736,96 641,28 95,68 6185,25
17 $736,96 631,51 105,44 6079,80
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18 $736,96 620,75 116,21 5963,59
19 $736,96 608,88 128,08 5835,52
20 $736,96 595,81 141,15 5694,37
21 $736,96 581,39 155,56 5538,80
22 $736,96 565,51 171,45 5367,36
23 $736,96 548,01 188,95 5178,41
24 $736,96 528,72 208,24 4970,16
25 $736,96 507,45 229,50 4740,66
26 $736,96 484,02 252,94 4487,72
27 $736,96 458,20 278,76 4208,96
28 $736,96 429,74 307,22 3901,74
29 $736,96 398,37 338,59 3563,15
30 $736,96 363,80 373,16 3189,99
31 $736,96 325,70 411,26 2778,73
32 $736,96 283,71 453,25 2325,48
33 $736,96 237,43 499,53 1825,95
34 $736,96 186,43 550,53 1275,42
35 $736,96 130,22 606,74 668,69
36 $736,96 68,27 668,69 0,00
Tabla 20: Tabla de amortizacion
Elaborado por: Lucia Escobar y Deisy Heredia
3.9.3. Presupuesto costos y gastos
Microempresa Deilucyté
Analisis costo unitario
Produc,to , Unidades 80 A par'Elr Cantl_dad
Té de cascara de cafée 2do afio X Unidad
Materia Prima $ 2,02 | $ 2,02
Materiales Unidades | Precio Total CANTIDAD
Cascara de café 14,4 ‘ gr|$ 014 | $ 2,02 0,1800
Mano de obra directa $ 16,6700 $ 0,059
$ 16,67
Técnico en maquinas
Costos indirectos de
fabricacion $ 6,97 | $ 7,11 HORAS
Luz $ 200 $ 0,07 8
Agua $ 200 $ 0,07
Fundas de papel filtro $ 007 $ 084 $ 0,00
Caja de cartdn $ 0,50 $ 6,00 $ 0,02
$ 0,02

\ Costo de produccién

$ 1871 |$ 078 |

\ Costo unitario

$ 023 |$ 001 |

‘ PRECIO DE VENTA AL PUBLICO

$ 047 |$ 094 |

Tabla 21:Costo unitario por dia

Elaborado por: Lucia Escobar y Deisy Heredia.




3.9.4. Flujo de efectivo
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Flujos Afo 0 Afo 1 Afo 2 Afo 3 ARo 4 Afo 5
Ventas
Cantidad vendida 23.040,00 | 25.344,00 | 27.878,00 | 30.666,00 | 33.733,00
Precio unitario 1,65 1,82 2,00 2,20 2,42
Ingreso por ventas 38.016,00 | 46.126,08 | 55.756,00 | 67.465,20 | 81.633,86
Costos
Costo de produccidn y ventas 6.230,00 | 6.853,00 | 7.538,30 | 8.292,13 | 9.121,34
Gastos
Gastos operacionales 6.114,00 | 6.725,40 | 7.397,94 | 8.137,73 | 8.951,51
Costos totales 12.344,00 | 13.578,40 | 14.936,24 | 16.429,86 | 18.072,85
Inversion 12.745,60
Flujo neto 12.745,60| 25.672,00 | 32.547,68 | 40.819,76 | 51.035,34 | 63.561,01
Tabla 22:Flujo de efectivo
Elaborado por: Lucia Escobar y Deisy Heredia
3.9.5. Valor actual neto VAN
Actualizar los cobros y pagos del proyecto para conocer cuanto se va a ganar o
perder con la inversion.
VAN = Valor Actual Neto
VAN = Sumatoria de
[Fn/(1+i)™n]
Formula de actualizacion de
flujo= [Fn/(1+i)"n]
= flujo neto
n=n0mero de afio
i=tasa de descuento = 15%
Flujos Ao 0 Ao 1 Ao 2 Ao 3 Afo 4 Ao 5
Ventas
Cantidad vendida 23.040,00 | 25.344,00 | 27.878,00 | 30.666,00 | 33.733,00
Precio unitario 1,65 1,82 2,00 2,20 2,42
Ingreso por ventas 38.016,00 | 46.126,08 | 55.756,00 | 67.465,20 | 81.633,86
Costos
Costo de produccion y ventas 6.230,00| 6.853,00| 7.538,30| 8.292,13| 9.121,34
Gastos
Gastos operacionales 6.114,00| 6.725,40| 7.397,94| 8.137,73| 8.951,51
Costos totales 12.344,00|13.578,40| 14.936,24 | 16.429,86 | 18.072,85
Inversion 12.745,60
Flujo neto -12.745,60 | 25.672,00 | 32.547,68 | 40.819,76 | 51.035,34 | 63.561,01
Flujo neto actualizado -12.745,60|22.323,48 | 24.610,72 | 26.839,65 | 29.179,62 | 31.601,06
| VAN = | 121.809 |

Tabla 23: Valor actual neto

Elaborado por: Lucia Escobar y Deisy Heredia
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De acuerdo a los resultados del VAN, el negocio es rentable debi6 a que su resultado

es positivo.

3.9.6. Tasa interna de retorno TIR

Es la tasa de interés o rentabilidad que ofrece una inversion, es decir es el porcentaje

de beneficios o pérdida que tendré una inversion.

TIR = Tasa Interna de Retorno

TIR=Tm + (TM - Tm) * [VANTM/(VANTmM-VANTM)]

Tm = Tasa de interés menor

TM = Tasa de interés mayor

VANTmM = VAN menor

VANTM = VAN mayor

FLUJOS ANO 0 ANO 1 ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANO5
FLUJO NETO -12745,60 25672,00 | 32547,68 | 40819,76 | 51035,34 | 63561,01
FLUJO NETO ACTUAL 15% -12745,60 22323,48 | 24610,72 | 26839,65 | 29179,62 | 31601,06
FLUJO NETO ACTUAL 60% -12745,60 16045,00 | 12713,94 | 9965,76 | 7787,37 | 6061,65
VANTm = 121908,93
VANTM = 39928,12

Tm+ (TM-Tm) *

[VANTmM/(VANTm-
TIR = VANTM)]

15% + (80% - 15%)

* [316864/(316864-
TIR = (60997,00))]
TIR = 80%

Tabla 24:Tasa interna de retorno TIR

Elaborado por: Lucia Escobar y Deisy Heredia

De acuerdo al resultado del TIR se puede afirmar que el negocio es viable ya que es

mayor valor al VAN.



3.10. LIENZO DEL MODELO DE NEGOCIO
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Grafico 18: Lienzo del Modelo canvas

Elaborado por: Lucia Escobar y Deisy Heredia



3.11. PLAN DE ACCION
PROYECTO No. 1
1. INFORMACION GENERAL
Empresa: Deilucyté
Programa: Modelo Canvas
Proyecto: Modelo Canvas para crear la microempresa Deilucyté en la parroquia Nanegal

Responsable:

Gerencia de General

11. OBJETIVOS

Perspectiva estratégica:

Perspectiva empresarial

Objetivos del proyecto:

Analizar las diferentes teorias y conceptos referentes a la elaboracion de té a base de la cascara de café, a través de la revision bibliogréfica para sostener la
investigacion.

Diagnosticar la situacion actual de la elaboracién del té de la cascara de café en la parroquia Nanegal, utilizando los resultados obtenidos de la encuesta a los
habitantes de la zona para demostrar el problema.

Realizar el analisis de los nueve segmentos del modelo CANVAS, a través de su lienzo y proponer el plan de accién para la elaboracién y comercializacion del
té a base de la cascara de café.

Meta: Ser una empresa lider en la produccién de té.
Descripcion: El producto es una innovacion que pretende a provechar la cascara del café para crear un té.
111. PRESUPUESTO
Presupuesto de costos aproximado: | $12.745,60
IV. CURSOS DE ACCION
2019 — 2020
ACTIVIDAD/TIEMPO Diciembre Enero Febrero RESFRINE LS
1 2 8 4 1 2 3 4 1 2 3 4
Disefiar el modelo de negocio X X Gerente General
Identificacion de necesidad y establecer la solucién X X Gerente General
Identificar y definir el segmento meta X Gerente General
Desarrollar la propuesta de valor X Gerente General
Establecerlos canales de distribucion X Gerente General
Captar clientes X X X Gerente General

Crear alianzas estratégicas X Gerente General
Identificar fuentes de ingresos X Gerente General
Establecer los recursos clave X Gerente General
Realizar un estudio financiero X Gerente General
Puesta en marcha X Gerente General
Andlisis de resultados X Gerente General

Fecha de inicio/ Fecha de terminacion

Diciembre 2019 - febrero 2020

Indicadores

Ventas realizadas / ventas proyectadas/ pedidos actuales

V. OBSERVACIONES

Los registros de pedidos se revisan y analizan mensualmente finalizado el proyecto
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CONCLUSIONES

Después del desarrollo del presente proyecto, hay que exponer las oportunidades
para emprender estan latentes en la gente que desea progresar, y que de la idea mas
sencilla se puede trabajar y obtener resultados innovadores para generar una empresa
con ganancias, empleo y competencia en el mercado.

Del proyecto es clave destacar los siguientes puntos para implementar Deilucyté:

El ser productor de té, va a garantizar que teniendo buenos socios el margen de
utilidad sea atractivo y genere ganancias en un porcentaje importante en la venta del
producto.

Con la investigacion realizada en la parroquia de Nanegal, la microempresa podra
ofrecer un producto nuevo, aprovechando la materia prima poco utilizada, y ayudando a
conservar el medio ambiente.

Es notable el interés que muestran las personas con respecto a la creacion de este
nuevo té, ya que aparte de brindar un producto también se genera un ingreso econémico
mas para los agricultores al comprar la cascara de café.

De acuerdo a los resultados obtenidos de las encuestas se analiza que, para que la
microempresa pueda ser exitosa debe presentar una buena imagen, precio accesible,
publicidad acorde a sus preferencias y calidad en el producto.

El 17 % de la poblacion conoce que existe el te de la cascara de café e incluso ya lo
han consumido y estan conscientes de su sabor y beneficios, mientas que el 83% de la
poblacion que desconoce de su existencia afirma que esta dispuesta a consumirlo.

El té de la cascara de café segun los resultados obtenidos tendria el 90% de acogida
lo que demuestra que la idea de negocio es una buena propuesta para la parroguia.

El 45% afirma que una caracteristica principal para adquirir este producto es el

sabor, ya que algunos productos que son preparados artesanalmente no siempre
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cumplen con las expectativas del cliente, otras caracteristicas importantes también son:
consistencia, disefio, olor y color.

Los lugares de preferencia para la compra de este producto es un centro de
distribucion y tiendas, esto permite crear estrategias sobre los canales de distribucion
que sean necesarios, el precio por 12 bolsitas de té en una caja estaria dispuestos a pagar
1,65 dolares el 93% de la poblacion.

Finalmente hay que mencionar que siempre la innovacién de productos nuevos y con
caracteristicas naturales abre un sin nimero de posibilidades para hacer de este proyecto

una realidad para emprender en la parroquia.
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RECOMENDACIONES

Terminado el proyecto, se detallan las siguientes recomendaciones:

Poner en practica esta propuesta, para invertir, producir y comercializar el té en la
parroquia Nanegal, debido a la aceptacion que se puede observar en los resultados de las
encuestas.

Siempre estar trabajando en alcanzar las metas con planes y estrategias que se
puedan implementar de experiencias 0 proyectos parecidos que ya tengan su mercado y
estén posesionados.

Seguir en el plan de la innovacion, estudiar otras alternativas llamativas para
incrementar el portafolio.

Usar el recurso tecnoldgico de la mejor manera, para darle el mayor uso posible y
sacar el mayor provecho para control, analisis y toma de decisiones.

No rendirse ante momentos complicados y siempre optar por ideas de mejora que
sean bien planificadas para obtener el maximo beneficio.

Buscar nuevos mercados para promocionar, comercializar y posesionar el producto a
nivel nacional.

Realizar campafias para dar a conocer los beneficios del consumo de té, para ayudar
a cambiar los habitos alimenticios de la poblacion.

Investigar la elaboracion de té en las grandes fabricas para mejorar los procesos.
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ANEXOS

ANEXO 1: FORMATO DE ENCUESTA DEILUCYTE

A INSTITUTO SUPERIOR TECNOLOGICO
’ HONORABLE CONSEJO PROVINCIAL DE

PICHINCHA

Carrera: Administracion de empresas
Dirigido a: Hombres y mujeres de 15 a 64 afios
Objetivo: Conocer acerca del consumo de té mediante la encuesta a personas de 15 a
64 afos, para determinar los gustos y preferencias del mercado meta.
Agradecimiento: Muchas gracias por tomar el tiempo de llenar esta breve encuesta.
Esto permitira definir el nivel de interés en la creacion del nuevo producto. Esta

encuesta tiene fines académicos.

Datos informativos:

1.- Sexo: Masculino Femenino 2.-Edad......... afios.
3.- Nivel de estudios: Primaria Secundaria Superior
Posgrado

Instrucciones: Marque con una X la respuesta que considere correcta.
1. ¢Cuantas veces consume usted el té?

a) lvezeneldia

b) 2 vecesen el dia

c) 3vecesen el dia

d) Mas de tres veces al dia
2. ¢Conoce el producto del té hecho con la cascara de café?

a) Si

b) No
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¢ Usted estaria dispuesto a comprar una nueva marca de té hecho con
cascara de café?

a) Si

b) No

¢ Qué caracteristicas tomaria n cuenta para comprar el té elaborado con la
cascara de café?

a) Sabor

b) Consistencia

c) Disefio

d) Olor

e) Color

.Compraria este producto de “té hecho con cascara de café” en un precio de
1,65 dolares una caja que contiene 12 sobre?

a) Si

b) No

¢En qué le gustaria poder comprar el producto del té elaborado con la
cascara de café?

a) Tienda

b) Supermercado

¢) Farmacias

d) Centro de distribucion

¢ Qué tipo de té consume actualmente?

a) Té de plantas medicinales

b) Té negro



8. ¢A través de que medios conoce usted nuevos productos?
a) Redes sociales
b) Radio
c) Televisién

d) Publicidad puerta a puerta
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ANEXO 2: DISENO DE TRIPTICO

Y /774

Crear una nueva marca de Té slabarado con
chscara  de  café  resaltando @ puestros
consumidores que siose puede generar un
nuevo producto con materia prima

VISION

Sar una empresa lider en el mercado con la
elaboracion de Té becha con fa chscars de café.

OBIETIND

Comercializar &l Té elaborado con |4 chscara de
café en ks Parraquia Nanegal y sus alrededores.

‘Cixm&cﬁ

Gracias a esta nueva tendencia, cada
vez son mas los productores que no
desechan |z cascara de sus cosechas.
Antes, se usaba como abono, pero
mucha acababa en los cauces de los
rios, contaminando el entorno.

De asta forma, los agricultores han
encontrade la manera de que sus
cultivos sean mas eficientes y
respetuosos con el medioambiente.
Ademas, Ia exportacion de cascara se
esta convirtiendo en unz nueva
fuente de ingresos.

Cantdn - Quito — Parroguia Nanegal

Junta & ta Unidad de Policia Comunitana

CONTACTOS
09954 74806/0087256685

Email: alaskiur_ @hotmail.com

maribelleo- 1954 @hatmail.com

o Carhohidratos

o Proteinas

*  Minersles

o Potasia

s Addo doro génico

Can un porcentsje total de cafeing entre
058%-0,68%, la convierte en unn bebida
enerpética, anticddants y diurética.
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Teé elaborado con
cascara de café




