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RESUMEN 

Industria de Alimentos “SUYAI” Cía. Ltda., diseña una golosina endulzada con 

miel de abeja, el cual se lo considera como un endulzante natural, este producto 

está enfocado a un segmento de mercado entre 6 a 18 años; la necesidad de la 

creación de este producto nace a partir del excesivo consumo de golosinas en el 

Ecuador especialmente en los niños. 

El motivo de la creación de la compañía es elaborar y comercializar gomitas 

naturales que aporten con vitaminas y minerales para el consumidor, de esta 

manera el producto puede convertirse en un suplemento alimenticio. Por otra 

parte, en el Ecuador el consumo de confites y golosinas es alto, sin embargo, el 

uso de químicos y colorantes utilizados en la elaboración de los productos afecta 

a la calidad nutricional convirtiéndolo en un alimento perjudicial para la salud.  

Las estrategias de marketing que se usarán estarán enfocadas en el marketing 

directo, es decir, a través de redes sociales lo que permitirá la comunicación 

entre la marca y el cliente. 

La industria de Alimentos “SUYAI” Cía. Ltda., busca ser una empresa reconocida 

en la elaboración y comercialización de golosinas en la ciudad de Quito, a partir 

de esto ha establecido una estructura organizacional que cuenta con un personal 

responsable y comprometido con el crecimiento de la empresa y el desarrollo del 

producto. 

Finalmente, el proyecto es innovador y competitivo en la industria, además, es 

un modelo de negocio basado en la transparencia y  la responsabilidad social 

empresarial, adicionalmente, los resultados financieros demuestran que la 

propuesta del proyecto es viable y rentable para los inversionistas.



ABSTRACT 

Food Industry "SUYAI" Cia. Ltda., Designs a candy sweetened with honey, which 

is considered as a natural sweetener, this product is focused on a market 

segment between 6 to 18 years of age; The need for the creation of this product 

was born from the excessive consumption of sweets in Ecuador, especially in 

children. 

The reason for the creation of the company is to develop and market natural 

gummies that provide vitamins and minerals for the consumer, in this way the 

product can become a nutritional supplement. On the other hand, in Ecuador the 

consumption of candies and sweets is high, however, the use of chemicals and 

dyes used in the preparation of the products affects the nutritional quality, turning 

it into a food that is harmful to health. 

The marketing strategies that will be used will be focused on direct marketing, 

that is, through social networks, which will allow communication between the 

brand and the client, and a strategy for a more efficient marketing will be used. 

The food industry "SUYAI" Cia. Ltda., Seeks to be a recognized company in the 

development and marketing of sweets in the city of Quito, from this has 

established an organizational structure that has a responsible staff and 

committed to growth of the company and the development of the product. 

Finally, the project is innovative and competitive in the industry, it is also a 

business model based on transparency and corporate social responsibility, 

additionally, the financial results show that the project proposal is viable and 

profitable for investors. 
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1. INTRODUCCIÓN 

 

1.1Justificación 

 

Las golosinas como las gomitas masticables son elaboradas con una 

composición nula o escasa en proteínas, vitaminas y minerales, puesto que 

contienen grandes cantidades de azúcares que son perjudiciales para la salud, 

es así que, su composición es de 18g de azúcar, 76 calorías, 0% Vitamina A, 0% 

Hierro, 0% Calcio (myfitnesspal, 2018). Tomando en cuenta que la principal 

demanda de este producto son los niños y los adolescentes, el excesivo 

consumo de este producto puede desencadenar una serie de problemas para la 

salud como la obesidad, la diabetes y la anemia (eresmama, 2018). 

La creación de una gomita masticable con sabor a mora endulzada con miel de 

abeja trae muchos beneficios para los consumidores dado que es un endulzante 

natural, debido a esto la miel de abeja ayuda a reducir el colesterol en las 

arterias, además, combate los problemas al corazón ya que fortalece el músculo 

y el movimiento rítmico (inkanat, 2013) 

Las gomitas que se desarrollan contienen grandes cantidades de miel de abeja 

que aportan con vitaminas B, C, minerales como el hierro y el zinc lo cual es de 

vital importancia para la salud humana. En los niños la miel de abeja es uno de 

los alimentos más completos y que más beneficios aportan a la salud gracias a 

su alto contenido de vitaminas y propiedades terapéuticas, matan microbios y 

actúan como antisépticos y antioxidantes (Vilma, s.f.). Por último, el desarrollo 

de este producto tendrá un impacto positivo en la salud de los consumidores. 
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1.1.1 Objetivo General 
 

Diagnosticar la factibilidad en la creación de un plan de negocios para la 

producción y comercialización de gomitas masticables con sabor a mora 

endulzadas con miel de abeja en el sector centro norte de Quito en el 2019, para 

la prevención de enfermedades por el alto consumo de azúcar. 

1.1.2 Objetivos Específicos 
 

● Analizar el entorno externo a través de la evaluación de factores mediante 

el método PEST y PORTER, con el fin de conocer su influencia en la 

industria. 

● Analizar la aceptación del mercado nacional en función a su producción y 

comercialización con el fin de conocer las necesidades de los clientes en 

cuanto a las características del producto. 

● Determinar la descripción de la oportunidad de negocio sustentada en un 

análisis externo y un análisis del cliente para aprovechar lo que no puede 

cubrir la competencia.  

● Construir un plan de marketing en donde se describa la estrategia general, 

el mercado objetivo, la propuesta de valor y los componentes de la mezcla 

de marketing para satisfacer las necesidades de los clientes. 

● Presentar una propuesta filosófica y organizacional para optimizar la 

gestión técnica de la empresa. 

● Realizar un análisis financiero mediante el uso de técnicas de proyección 

y criterios de valoración para determinar la viabilidad del proyecto. 
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2. ANÁLISIS ENTORNOS 
 

2.1 Análisis del Entorno Externo 

 

2.1.1 Entorno externo  
 

Según la clasificación de la actividad económica, la propuesta del plan de 

negocios se encuentra en el CIIU: C1073.21.01 Elaboración de productos de 

confitería: caramelos, turrón, grageas y pastillas de confitería, goma de mascar 

(chicles), confites blandos, confitería a base de chocolate y chocolate blanco, 

etcétera. (SRI, Clasificación Nacional de Actividades Económicas, 2018) 

2.1.1.1 Entorno Político: 
 

Estabilidad y Riesgo Político: El riesgo país en un indicador que permite a las 

empresas o a los inversionistas que quieran invertir en el Ecuador ver en qué 

medida puede realizar sus inversiones en bonos, acciones del Estado, deuda 

externa, etc. A inicios de octubre del 2018 el riesgo país se situó en 630 puntos 

en comparación con octubre del 2017 que fue de 587 puntos, durante este año 

ha tenido varias fluctuaciones teniendo su pico más alto en junio del 2017 con 

753 puntos (Banco Central del Ecuador, 2018). Con la información 

proporcionada este índice tendría un impacto negativo ya que un incremento del 

riesgo país demuestra claramente el bajo desempeño y la gestión interna y 

externa del país y se hace más evidente si se compara con los índices de los 

países de la región, generando de esta manera una amenaza de medio impacto. 

Iniciativas (Medidas Económicas): Con las actuales medidas económicas del 

2018, se pretende reactivar el sector productivo y de inversión con organismos 

multilaterales para incentivar la inversión extranjera y con esto mejorar la 

economía del país. Al tener incentivos para la inversión el mercado se vuelve 

más atractivo y esto genera mayores ventas. Por otra parte, en cuanto a las 

medidas productivas, habrá crédito productivo que incentive la entrada de 

entidades internacionales para financiar créditos de inversión lo que permite 
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incrementar la participación de los emprendedores en nuevos proyectos 

generando un impacto positivo y así una oportunidad alta (SECOM, 2017). 

 

2.1.1.2 Entorno Económico 

 

Producto Interno Bruto: La economía ecuatoriana en el año 2017 registró un 

crecimiento en su PIB en 103.057 millones, es así como, su tasa de crecimiento 

en términos reales fue del 2,7%. Este crecimiento se dio gracias al aumento del 

Gasto del Consumo Final de los Hogares, el Gasto de Consumo Final del 

Gobierno General y las Exportaciones. En cuanto a las exportaciones 

presentaron un incremento del 0,6% con respecto al 2016. (Banco Central del 

Ecuador, 2018). Según el FMI para el 2019 en el Ecuador se proyecta un 

crecimiento del 2,9%. Con la información obtenida se considera que el país tiene 

una tendencia de crecimiento productiva lo que tiene un impacto positivo y 

favorece a la industria ya que aumenta la productividad y aumenta el ingreso 

nacional, de esta manera el crecimiento del Ecuador genera una oportunidad 

media (Guía proveedores, 2018). 

Por otra parte, analizando las ventas de la industria en comparación del PIB de 

acuerdo al anexo 1, se puede observar que las ventas representan el 0,16% del 

total del PIB en el 2018, sin embargo, durante los últimos años la industria ha 

tenido crecimiento de sus ventas representando un impacto positivo y una 

oportunidad alta para el mercado (SRI, 2018). 

Niveles de Inflación: Las tasas de inflación del Ecuador ha tenido variaciones 

durante los últimos años, en diciembre del 2018 se registró un índice de 0,27%, 

mientras que, en el año 2017 la inflación anual alcanzó un índice negativo de          

-0,20%, además, es importante destacar que el Ecuador presenta la tasa de 

inflación más baja de la región; este es un punto positivo considerando que con 

una inflación baja se promueve el uso eficiente de los recursos productivos (bce, 

2018). Este indicador tiene un impacto positivo para la industria debido que, al 

tener un nivel de inflación bajo los precios de la materia prima e insumos no 
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suben lo que genera que el precio de venta al público de los productos se 

mantenga, lo que crea una oportunidad alta. 

Tasa de desempleo: Este indicador expresa el nivel de desocupación entre la 

población económicamente activa (CEPAL, 2018). En diciembre de 2018, la tasa 

de desempleo fue de 3,7% a nivel nacional, tasa que se ha reducido en 

comparación al año anterior, el cual era del 4,6%. Según el INEC a diciembre del 

2018 el 3,0% de la PEA a nivel nacional estuvo buscando activamente un trabajo, 

mientras que, el 0,7% estuvo en condiciones de desempleo sin realizar ninguna 

acción de búsqueda (INEC, 2019), lo cual genera una amenaza media. 

2.1.1.3 Entorno Social 

 

Demografía: Según información del INEC, Quito cuenta con 2´664.145 

habitantes, dentro de las cuales hay una población de 1´139.479 entre las 

edades de 6 y 18 años, que podrían representar potenciales consumidores 

(INEC, 2010). El factor de la población representa una oportunidad alta, debido 

que, la misma ha ido en crecimiento, por lo cual garantizará la demanda. 

Tendencias: Actualmente, las tendencias de consumo por mantener una 

alimentación saludable han aumentado, debido que, las personas están tomando 

conciencia de un mayor cuidado personal y sobre todo de consumir productos 

saludables (ainia, 2018). Este factor representa una oportunidad alta, debido al 

alto consumo de productos saludables. 

Hábitos de Consumo: Según la encuesta del INEC realizada en el 2012, los 

productos alimenticios que más consumen los hogares ecuatorianos son el pan, 

arroz blanco, gaseosas y leche (INEC, 2018). Este factor se presenta como una 

oportunidad baja, ya que los consumidores prefieren los productos de primera 

necesidad para su consumo. 
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2.1.1.4 Entorno Tecnológico 

 

Productos Innovadores: Los avances tecnológicos han tenido un gran 

crecimiento a lo largo de los años, las maquinarias para la elaboración de las 

gomitas han tenido importantes avances, debido a que han mejorado la rapidez, 

la calidad y los costes de los productos. (bbvaopenmind, 2017) 

El último avance de la tecnología para la industria de confitería son las 

impresoras 3D que permiten la elaboración de confites, gomitas y chocolates con 

formas que serían difícil de obtener utilizando los métodos tradicionales. Entre 

las máquinas mencionadas está la más pequeña, Chef jet, se limita a creaciones 

monocromáticas, pero la más grande Chef jet Pro puede crear objetos 

multicolores. Sin embargo, los expertos han afirmado que sus precios 

probablemente limitarían las ventas (euroresidentes, 2017).  

La Chef jet es una impresora de alimentos que posee depósitos de 

ingredientes (agua, azúcar, chocolate, caramelo, sirope, tintes comestibles, 

aromatizadores, etc..), que van imprimiendo capa a capa, hasta construir 

cualquier tipo de figura. Además, las impresoras vienen con un software de 

modelado fácil, en la que se puede configurar una serie de figuras, con los que 

se puede ir experimentando nuevas formas y combinaciones de sabores y 

colores (decoratrix, 2016). 

En cuanto a la industria analizada, los avances tecnológicos generan un impacto 

positivo debido a que la tecnología ayuda a optimizar y perfeccionar algunas de 

las actividades, es así como representa una oportunidad alta para desarrollar 

nuevas capacidades y obtener una ventaja para competir. 
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Conclusiones 

• Los impactos de las medidas económicas en la industria benefician para 

que las entidades financieras internacionales pueden otorgar créditos que 

incentiven la inversión en el país y que emprendedores accedan a créditos 

con facilidad para desarrollar nuevos proyectos. 

• Una inflación baja promueve el uso eficiente de los recursos productivos, 

además, disminuye la incertidumbre, la cual, puede afectar negativamente 

la rentabilidad y por lo tanto el crecimiento en el largo plazo. Por otra parte, 

una inflación baja y estable contribuye a que las personas y las empresas 

tomen decisiones de inversiones con confianza. 

• Los buenos hábitos alimenticios en una población garantizan una vida 

saludable, además, que es beneficioso debido a que, se reducirá los 

índices de muertes por el manejo de una mala alimentación. 

• En la actualidad los avances tecnológicos generan una mayor posibilidad 

de facilitar la elaboración de los productos debido al rápido proceso que 

manejan las maquinarias, generando una mayor producción en menor 

tiempo. 

 

2.1.2 Análisis de la Industria (Porter) 

 

2.1.2.1 Amenaza de nuevos competidores  

 

Economías de Escala: Analizando las principales empresas competidoras 

(anexo 2), se puede observar que existen 20 empresas grandes que compiten 

en el mercado ecuatoriano, sin embargo, casi el 75 % de los dulces son 

importados principalmente de países como Colombia y Perú, generando una 

amenaza de alto impacto para el ingreso del nuevo producto. 

Diferenciación del producto: La diferenciación más importante se encuentra en 

que el producto no contiene azúcar y es saludable para el consumo de las 

personas, por lo tanto, genera una oportunidad de un mediano impacto. 
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Identificación de marcas: En el mercado existen marcas como Trululu, Grissly y 

Mogul, lo cual representa una amenaza baja, debido a que son marcas que están 

bien posicionadas en el mercado. 

Requerimiento de capital: Con el fin de ingresar a la industria, es necesario tener 

un capital medio alto para la infraestructura, maquinaria y operaciones iniciales, 

por lo cual se considera una amenaza de impacto bajo. 

Experiencia: Para ingresar a la industria no es necesario tener experiencia, 

debido a que la elaboración del producto es simple, este factor representa una 

oportunidad de alto impacto. 

 

2.1.2.2 Amenaza de productos sustitutos 
 

Variedad de productos:  Las golosinas son un alimento que contiene azúcar y su 

consumo es muy popular en la mayoría de los niños y adolescentes. Se puede 

considerar como un sustituto a los snacks dulces y salados. Por lo que se 

considera una oportunidad alta en el mercado, debido a que la demanda de 

golosinas y confites es muy alta, además, que los precios son muy accesibles 

para el consumidor. 

Posicionamiento: Existen grandes compañías como Colombina y la Universal 

que están bien posicionadas entre los consumidores por los años que lleva en el 

mercado ofreciendo una gran variedad de productos, lo que representa una 

amenaza de impacto alto. 

 

2.1.2.3 Rivalidad entre competidores  

 

Cantidad de Competidores: En el Ecuador existen 20 empresas que se 

consideran como una competencia directa ya que se encuentran en la misma 

industria, sin embargo, hay empresas que lideran el mercado que son Confiteca 

S.A y La Universal. Según el informe realizado por Bank Watch Ratings a 

Confiteca, concluyen que la compañía ha tenido el liderazgo en el mercado de 

confites nacional con el 40% de la participación del mercado, esto gracias a la 
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diversidad de marcas, capacidad de producción y diversificación de puntos de 

venta (RATINGS, 2016), por lo cual general un amenaza de impacto alto. 

Características del producto: La principal característica del producto es que es 

endulzado con un componente natural como la miel, por lo que es un producto 

saludable para los consumidores, además, que su presentación tendrá variedad 

de formas y figuras dando al producto un elemento diferenciador y provocando 

una oportunidad de impacto medio. 

Diversidad de Competidores: En el Ecuador existen grandes empresas, entre las 

más principales están Colombina y La Universal las cuales se posicionan como 

unas de la más grandes en el Ecuador, en el año 2010 La Universal lanzó una 

campaña agresiva de renovación de los empaques de todos sus productos 

alcanzando ventas de hasta 35 millones de dólares (proChile, 2012). A pesar de 

que existen marcas locales consolidadas en el mercado, cada vez aparecen más 

ofertantes de productos del sector de confitería. Por esta razón existe una 

amenaza alta en el mercado debido a que las empresas competidoras abarcan 

la mayor parte del mercado.  

2.1.2.4 Capacidad de negociación de los clientes 

 

Número de clientes: Según datos del Banco Mundial el 81,5% de las personas 

consumen confites y golosinas, el consumo de confites en Ecuador se da en todo 

el año, principalmente en diciembre y enero se presenta la mayor parte del 

consumo, debido a que la época navideña y año nuevo desatan la compra de 

caramelos, bombones, dulces y confites rellenos, entre otros, lo cual genera una 

oportunidad de alto impacto. 

Costo de migración de los compradores: Debido a que los consumidores buscan 

productos para satisfacer sus gustos y preferencias, están en constante cambio 

al momento de elegir un producto, lo que genera una amenaza de alto impacto. 

Influencia de calidad: La calidad del producto representa el atributo más 

importante para los consumidores, por lo que representa una oportunidad de 

medio impacto. 
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2.1.2.5 Capacidad de negociación proveedores 
 

Cantidad de proveedores: Según el Ministerio de Agricultura y Ganadería en el 

Ecuador existen 1.760 apicultores y 19.155 colmenas, que proveen al mercado 

nacional de miel de abeja, polen, propóleos y cera. Las provincias que tienen 

más afluencia en la producción de la miel son Loja con 325 apicultores 

registrados y 2.429 colmenas registradas; Manabí con 146 apicultores 

registrados y 1.820 colmenas registradas; Santa Elena cuenta con 144 

apicultores y 828 colmenas; Azuay tiene 118 apicultores y 854 colmenas 

registradas, mientras que en Chimborazo hay 1190 colmenas registradas 

pertenecientes a 114 apicultores (Ministerio de Agricultura y Ganadería, 2018). 

Con esta información en el Ecuador existe una gran producción de miel de abeja 

lo cual genera una oportunidad alta ya que, además, de aportar al consumidor 

con vitaminas y minerales su consumo es bueno para la salud 

Capacidad de convertirse en competencia: Los proveedores en su gran mayoría 

tienen grandes cantidades de materia de prima y se podría convertir en 

competencia, lo cual genera una amenaza de medio impacto. 

Contribución a la calidad del producto: Al ser la miel de abeja el principal 

componente del producto es necesario que tenga un alto nivel de pureza para 

asegurar su calidad y brindar a los consumidores productos con altos estándares 

de calidad, lo que genera una oportunidad de alto impacto. 

Conclusiones 

• La amenaza de nuevos competidores es media debido a que existen 

empresas con gran prestigio y posicionamiento que abarcan la mayor 

parte del mercado, además, tienen variedad de productos que se adaptan 

a los gustos y preferencias de los consumidores. 

• La amenaza de productos sustitutos es alta, porque existen variedad de 

snacks y dulces que los consumidores pueden acceder fácilmente. 

• La rivalidad entre competidores es una amenaza alta debido a la gran 

cantidad de productos importados, además, por el posicionamiento que 

tienen empresas extranjeras como Colombina y Arcor en el mercado. 
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• La capacidad de negociación de los clientes es una oportunidad alta 

debido a que el mercado meta al cual se dirige el producto son los niños 

y los adolescentes, puesto que la mayor demanda de golosinas según el 

INEC son los niños y los adolescentes entre 6 y 18 años. Tomando en 

cuenta que las cantidades de consumo de azúcar en el Ecuador son muy 

elevadas y a la vez muy perjudiciales para la salud, se ha optado por un 

ingrediente que contribuya con vitaminas para el consumidor. La miel de 

abeja como un sustituto del azúcar aporta con vitaminas y minerales para 

el consumidor.  

• La capacidad de negociación con los proveedores es una oportunidad 

alta, porque hay variedad de distribuidores y además existe facilidad para 

adquirir los insumos en cualquier temporada del año. 

• Una vez realizado la valoración del análisis de la industria se muestra un 

resultado de 3,5 puntos de acuerdo a la matriz de Porter (Anexo 4), se 

puede observar que el resultado se encuentra dentro de los parámetros 

óptimos. 

2.1.3 Matriz EFE 
 

Tabla N° 1: Matriz EFE 

 

 

 



12 
 

 

Conclusiones:  

Tabla N° 2:  Conclusiones Matriz EFE 

 

 

 

La matriz EFE indica que las oportunidades obtienen un puntaje de 2,08 siendo 

superiores a las amenazas con un puntaje de 0,66, lo que significa que el plan 

de negocios propuesto tiende a ser factible. 

3. ANÁLISIS DEL CLIENTE 
3.1 Investigación de Mercado 

 

La investigación de mercados consiste en recopilar información importante sobre 

los posibles consumidores de gomitas con sabor a mora endulzadas con miel de 

abeja en el centro Norte de Quito. El principal objetivo es recolectar información 

y datos que complementen la investigación y permitan determinar los gustos y 

preferencias de los consumidores.  

Además, la información obtenida permitirá determinar una segmentación y con 

esto obtener un mercado meta al cual se va a dirigir el producto, por otra parte, 

este estudio podrá identificar la oferta existente del producto, lo cual ayudará a 

conocer las principales ventajas y desventajas del mercado.  

El estudio realizado ayudará a la toma de decisiones para introducir el producto 

en el mercado, además para cubrir todas las necesidades de los consumidores, 

tomando en cuenta factores como calidad, precio, y otros que son determinantes 

al momento de adquirir el producto. 

3.2 Problema de Investigación 

¿Qué tan factible es la creación de una empresa para la venta, producción y 

distribución de gomitas sabor a mora endulzadas con miel de abeja y que 

factores generan interés en el mercado meta? 
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3.3.1 Objetivos de Investigación 

3.3.1.1 General 

 

Conocer el nivel de aceptación de gomitas sabor a mora endulzadas con miel de 

abeja en el sector centro norte de Quito en el 2019, a partir de la investigación 

cualitativa y cuantitativa. 

3.3.1.1 Específicos 

 

● Conocer el perfil de los posibles clientes potenciales para determinar un 

mercado objetivo. 

●  Definir los gustos y preferencias de los clientes para crear un producto 

que cumpla sus expectativas. 

● Establecer un rango de precios para conocer cuanto estaría dispuesto a 

pagar el consumidor por el producto. 

● Determinar el canal más adecuado para la distribución y comercialización 

del producto, de acuerdo con lo que el mercado está demandando. 

● Determinar los medios de comunicación que prefieren los consumidores 

para la información y publicidad del producto. 

● Definir el tamaño de la demanda para estimar los clientes potenciales. 

 

3.4 Investigación Cualitativa 

 

3.4.1 Entrevistas a Expertos 

 

Objetivos Entrevistas a Expertos 

● Analizar el consumo de golosinas especialmente de gomitas. 

● Determinar los lugares de mayor venta y distribución. 

● Conocer acerca del sector de las gomitas y sus posibles compradores y 

consumidores. 

● Establecer las oportunidades de producción y distribución del producto. 

● Analizar los impactos positivos y negativos que tiene el sector. 
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Entrevista 1 

Luis Suárez “Arcor”. Luis es un representante de la línea ARCOR, empresa 

argentina dedicada a la producción, venta y distribución de golosinas, esta 

empresa tiene una amplia gama de productos alimenticios, teniendo marcas 

líderes de los productos que produce. 

El consumo de las gomitas en el mercado según el experto tiene una alta 

demanda especialmente en los niños y jóvenes y es un mercado que tiene una 

tendencia de crecimiento debido al alto consumo que se obtiene de este 

producto. Las ventas anuales aproximadas de Arcor en la línea de dulces y 

confites son de 27 millones anuales. Los principales lugares de venta y 

distribución de las gomitas son las tiendas que se encuentran a los exteriores de 

las escuelas, colegios y también los supermercados.  

Por otra parte, la gran mayoría de los productos son de empresas extranjeras 

como Colombina, Arcor, etc. que son empresas que se encuentran bien 

posicionadas en el mercado, es así que, en el Ecuador no existe una empresa 

que pueda competir con estas. Además, manifiesta que la normativa del Ecuador 

debería dar más facilidades para la conformación de una empresa, también ser 

más flexibles en cuanto al registro sanitario y permisos de funcionamiento. 

Además, existen varias empresas que compiten, pero la principal es Colombina, 

empresa colombiana que abarca gran cantidad de consumidores, además que, 

su competencia es en precios ya que tiene los menores del mercado. 

En cuanto a las estrategias de las empresas para los nuevos productos entre las 

más comunes está el boca a boca y la degustación. Las redes sociales es una 

estrategia que ha tenido un gran impacto en las empresas ya que la mayoría de 

los jóvenes optan por recibir información o ver publicidad por este medio. 

El experto indica que uno de los puntos más importantes para que un producto 

nuevo tenga aceptación en el mercado es la innovación, es decir, la variación de 

figuras, tamaños y sabores que tienen las gomitas. En cuanto a las gomitas 

endulzadas con miel de abeja es un producto innovador y a la vez sano para el 

consumidor ya que es un endulzante natural y su consumo podrá prevenir 
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muchas enfermedades. También sugirió que el producto tiene que ser 

competitivo en precios para que los consumidores opten por su consumo. 

Entrevista 2 

Patricia Arteaga “Colombina”. Patricia es representante de Colombina, ella 

vende y distribuye productos como trululu, grissly, salticas, etc. Según la experta 

la línea de gomitas principalmente trululu está bien posicionada en el mercado 

debido a su sabor y las diferentes formas que adopta cada producto. Además, 

los consumidores siempre lo prefieren por su precio económico.  

El principal medio de distribución son las tiendas y supermercados, sin embargo, 

las tiendas son lugares más preferidos por niños y jóvenes que se encuentran 

cerca de establecimientos educativos. 

El medio de comunicación que ha tenido un buen impacto y su mayor estrategia 

de marketing ha sido la publicidad por televisión. En cuanto a los precios del 

producto, a los consumidores les atrae precios no mayores a 0,25 ctvs. por 

unidad. Por lo general la funda o caja de 100 unidades de gomitas está alrededor 

de nueve dólares, lo cual es un precio muy accesible para cualquier tipo de 

personas. 

El ingreso de un nuevo producto en el mercado debe tener una gran innovación 

para que pueda competir en el mercado tanto en precios como en calidad, sin 

embargo, productos que contienen bajas cantidades de azúcar es muy atractivo 

para el consumidor y sobre todo muy saludable. 

Conclusiones de las entrevistas a expertos 

Según las entrevistas presentadas se obtuvieron los siguientes resultados: 

● El plan de negocios que se propone es un proyecto con una extensa 

competencia por empresas que abarcan gran cantidad de mercado. 

● El mercado objetivo está dirigido para niños y jóvenes que es un segmento 

de potencial crecimiento debido a su alta demanda. 
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● Las estrategias de marketing deberían ser las redes sociales, la 

degustación y el boca a boca para que el producto sea conocido y pueda 

competir en el mercado. 

● El canal de distribución tiene que ser principalmente en las tiendas que se 

encuentran en los exteriores de escuelas y colegios, todo esto por el fácil 

y rápido acceso que tienen los niños y adolescentes al producto. 

● El precio del producto tiene que estar dentro de los rangos de las 

empresas competidoras. 

3.4.2 Grupo Focal 

 

● Asistentes: 9 Personas 

● Edades: 17 a 19 años 

● Ocupación: Estudiantes 

 

Objetivos del Grupo Focal 

● Conocer la percepción de los participantes en cuanto a los atributos del 

producto para determinar el grado de aceptación en los consumidores. 

● Establecer un rango de precios para conocer cuanto está dispuesto a 

pagar el consumidor por las gomitas. 

● Determinar el lugar de comercialización para adquirir el producto. 

● Determinar el medio de comunicación de preferencia para recibir 

información del producto. 

● Saber los gustos y preferencias de los consumidores para satisfacer sus 

necesidades. 

 

Conclusiones del Grupo Focal 

● Para los participantes las golosinas son un manjar dulce que consumen 

en su gran mayoría los niños y adolescentes a cualquier hora del día.  

● La razón por lo que consumen golosinas es porque aumentan su estado 

de ánimo, sus energías y su sabor es agradable. 
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● En cuanto a los sabores, formas y tamaños de las gomitas para los 

participantes las preferencias de los sabores son: frutos rojos, manzana 

verde, frutos tropicales, además para las formas de las gomitas 

sobresalen los instrumentos musicales, animales, emoticones, pelotas de 

futbol, básquet, etc. 

● El grupo indica que los medios más factibles para adquirir el producto son 

principalmente las tiendas que están en los exteriores de las escuelas y 

colegios ya que es más fácil adquirir el producto cuando salen de sus 

clases. 

● Los medios para recibir información del producto para los participantes es 

preferiblemente las redes sociales debido a que los jóvenes todo el tiempo 

están conectados y es más factible que miren la publicidad y la 

información del producto por este medio. 

● Para los participantes el mejor sustituto para el azúcar es la miel de abeja, 

pues es un endulzante natural, además, ayuda para combatir algunas 

enfermedades y no es perjudicial para la salud. 

● El grupo focal indicó que los competidores directos para este producto son 

principalmente las marcas de grissly, mogul y trululu que son las marcas 

más conocidas en el mercado. 

● Se obtuvo que las personas están dispuestas a pagar por una unidad de 

gomita hasta 0,25 ctvs. dependiendo del tamaño y la forma del producto. 

 

3.5 Investigación Cuantitativa 
 

Formulación de un diseño de investigación: 

Se ha diseñado un formato de investigación tipo encuesta compuesta por 16 

preguntas (Anexo 5). 

Muestreo: Población finita. 

Donde: 

n = Tamaño de Muestra 

N = Tamaño de la población 
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e = Error estándar 

p = Probabilidad de éxito 

q = Probabilidad de fracaso 

K = Nivel de confianza 

 

 

El cálculo del muestreo arroja un resultado de 384 encuestas, sin embargo, para 

efectos académicos se realizaron 76 encuestas. 

Recopilación de datos: 

Se realizó un estudio no probabilístico a través, de un muestreo en el cual el 

método aplicado fue un cuestionario compuesto por 16 preguntas. Las encuestas 

fueron realizadas a 76 personas de la ciudad de Quito de las cuales el 63,3% de 

los encuestados corresponden a mujeres y el 32,7% son hombres.  

 

Preparación y análisis de datos: 

A partir del cuestionario estructurado, se obtuvieron los siguientes resultados.  

● De todos los encuestados el 96,2% señalaron que les gusta consumir 

gomitas. 

● El 50% consumen gomitas por lo menos 1 vez a la semana, sin embargo, 

el 15,5% lo consumen 1 vez a día, estos resultados dan a conocer que las 

gomitas son un producto muy atractivo para el consumidor. 
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● La marca mejor posicionada en el mercado son las gomitas grissly con un 

53,8% del total de los encuestados. 

● Además, indican que grissly es su favorita principalmente por su sabor. 

● Para el 80,8% de los encuestados la miel de abeja es el mejor sustituto 

para el azúcar que contiene las gomitas.  

● El 96,2% de las personas encuestadas estarían dispuestos a consumir 

gomitas endulzadas con miel de abeja por considerar que es un 

endulzante natural. 

● Para el 86,5% de las personas el aspecto que más influye al consumir una 

gomita es el sabor que contenga el producto. 

● En cuanto al lugar para adquirir el producto el 84,6% les gustaría adquirir 

en tiendas. 

● Del total de los encuestados el 47,7% estarían dispuestos a pagar entre 

USD $ 8 y USD $ 9,5 por una caja de gomitas. 

● Para el 57,7% de los encuestados el medio más factible para obtener 

información del producto son las redes sociales. 

 

Para completar el análisis de la investigación, se realizó una matriz de 

correlación en donde el coeficiente obtenido puede adoptar cualquier valor desde 

-1 hasta 1, es así como, si el resultado fuera - 1 existe una correlación negativa 

perfecta, mientras que, si el resultado fuera 1 existe una correlación positiva 

perfecta. 

 

En la tabla de correlación se puede observar que la preferencia por consumir 

gomitas está directamente relacionada con la frecuencia que el cliente consume 

el producto. El valor de su correlación es de 0,86 lo que significa que las gomitas 

es uno de los dulces más preferidos por las personas y la frecuencia de su 

consumo en el 70% de los encuestados es de una vez al día. 

 

Por otra parte, existe una correlación positiva del 0,77 entre la frecuencia de 

consumo y la aceptación de consumir gomitas bajas en azúcar, es así como, del 
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total de los encuestados el 94,2% están dispuestos a consumir gomitas con estas 

características. 

 

En cuanto a la marca de gomitas favorita de los encuestados y las características 

de producto preferido, se observa una relación de 0,65, lo que significa que, para 

el cliente el muy importante el sabor que contenga el producto es así como de 

los encuestados el 96,2% eligen y prefieren una gomita principalmente por su 

sabor. 

3.6 Conclusiones análisis del cliente 

El nivel de aceptación del producto es alto, basado en la investigación 

cuantitativa el 96,2% estarían dispuestos a consumir gomitas sabor a mora 

endulzadas con miel de abeja, resaltando sus principales atributos como son las 

propiedades que tiene la miel de abeja para el consumidor. 

• Con la investigación, se determinó que el perfil de los posibles 

compradores son personas con hábitos de alimentación saludable, y 

también, personas que consumen productos bajos en azúcar. 

● El precio sugerido está entre USD $ 6 y USD $ 9,5 una caja de 100 

unidades dependiendo el tamaño que tengan las gomitas, esta 

información la sustenta las encuestas y las entrevistas realizadas a los 

expertos. 

● Mediante el grupo focal el lugar de mayor preferencia para adquirir el 

producto son las tiendas, coincidiendo con los encuestados donde la 

mayoría de los consumidores con el 84,6% prefieren adquirir el producto 

en una tienda, además, se encontró que los consumidores siempre están 

esperando innovación y variedad en formas y diseños. 

● En cuanto a los medios publicitarios según los encuestados prefieren 

recibir información principalmente por las redes sociales con un 57,7%, 

esto coincide con la información proporcionada por los expertos debido a 

que es más factible que los consumidores reciban información por este 

medio debido a que en la actualidad la mayoría de los jóvenes utilizan 

redes sociales. 



21 
 

 

● Se encontró también que para los consumidores la miel de abeja es un 

buen sustituto para el azúcar presente en las golosinas, además, según 

las encuestas los consumidores estarían dispuestos a adquirir el producto 

porque está elaborado a base de un endulzante natural. 

● A través, del análisis de sensibilidad de precios Van Westendorp, se 

determinó que el precio al cual las personas están dispuestas a comprar 

el producto es de USD $ 9,15. 

4. OPORTUNIDAD DE NEGOCIO 

 

4.1 Descripción de la Oportunidad de Negocio Encontrada 
 

La miel de abeja es un alimento de sabor dulce, elaborado por las abejas a partir 

del néctar de las flores, además, posee grandes riquezas naturales y tiene altos 

beneficios para el ser humano, así como propiedades nutricionales, entre ellas 

está la vitamina A, D, C, calcio, hierro, magnesio, y 0 mg de colesterol (Mesa 

Sectorial Apicola, 2017). Entre sus principales beneficios la miel de abeja ayuda 

a disminuir la tos, debido a que cubre las paredes de la garganta y la suaviza, 

ayuda a reducir el colesterol en las arterias, previene problemas al corazón ya 

que fortalece el músculo y el movimiento rítmico (biut, 2016). 

En base a la investigación cualitativa y cuantitativa se encontró que de los 

entrevistados el 96,2% les gusta consumir gomitas. La industria manufacturera 

crece alrededor de 4,2% anual (INEC, 2018), y al ser un mercado amplio se 

encuentra la oportunidad de brindar un producto con varias características como 

la innovación en las formas, tamaños y sabores que cubra todas las necesidades 

de los clientes para su consumo. 

Para los consumidores es muy importante la innovación del producto, por esta 

razón empresas grandes como Colombina ha implementado variedad de 

sabores, tamaños y figuras lo que le ha permitido tener marcas bien posicionadas 

en el mercado.  

En la actualidad, las personas tienden a consumir productos más saludables, es 

así que, existe la necesidad de crear productos que se diferencien en un 
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mercado altamente competitivo, la comercialización de las gomitas tiene un 

segmento potencial de 53.694 personas en el norte de Quito. 

La diferencia de las gomitas endulzadas con miel de abeja con sus competidores 

es la inexistencia de azúcar perjudicial para el ser humano, de esta manera el 

consumidor va a adquirir un producto rico en vitaminas que no será perjudicial 

para la salud, en especial de los niños y adolescentes que son los principales 

consumidores. En cuanto a la innovación de figuras, se utilizará una impresa 3D 

que posee depósitos de ingredientes que van imprimiendo capa por capa el 

producto hasta construir cualquier tipo de figura. La impresora contiene un 

software de modelado fácil en la que se puede configurar cualquier tipo de 

diseño, además, se puede experimentar nuevas formas y combinaciones de 

sabores y colores (decoratrix, 2016). 

Por otra parte, en base a las encuestas se logró determinar un rango de precio 

que será el ideal para el consumidor al momento de adquirir de producto, así 

como también para los estudiantes al salir de sus clases las tiendas y 

supermercados serán los lugares de fácil acceso para su adquisición. 

5. PLAN DE MARKETING 

 

5.1 Estrategia General de Marketing 
 

La empresa pretende implementar acciones y decisiones que permitan alcanzar 

los objetivos a la empresa, además, la estrategia se la implementará con el fin 

de obtener mejor posición competitiva. “Según Porter es necesario seleccionar 

el mercado objetivo, definir el posicionamiento, elegir la mezcla de marketing y 

determinar los costos que se incurren” (Gestiopolis, 2011). 
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Figura No. 1: Estrategias 

Para el presente proyecto se ha seleccionado la estrategia de diferenciación, la 

cual consiste en ofertar un producto similar al de una empresa competidora pero 

que tiene características que hacen que el cliente lo perciba como único 

(DeustoFormación, 2014). Se escogió esta estrategia debido a que las gomitas 

no contienen azúcar, por lo que, son endulzadas con un componente natural 

como la miel. De igual manera, para el crecimiento se consideró como mejor 

opción al desarrollo de mercados, cuyo objetivo consiste en identificar y 

desarrollar nuevos segmentos de mercados, debido a que se requiere 

incrementar las ventas del producto (promonegocios, 2014). 

Por otra parte, con respecto a la competencia se ha seleccionado la estrategia 

del seguidor, la cual consiste en alinear sus decisiones con respecto a la 

empresa líder (FMK, 2013). Por lo tanto, al ser una empresa nueva es necesario 

tomar como referencia una empresa guía para seguir sus pasos y ofrecer al 

cliente productos de alta calidad y precios acorde a las necesidades de los 

clientes. 

 

 

 



24 
 

 

5.1.1 Mercado Objetivo 

Tomando como referencia los datos proporcionados por la investigación 

cualitativa y cuantitativa, el mercado objetivo son hombres y mujeres entre los 6 

y 18 años   El producto está dirigido para niños y adolescentes entre 6 y 18 años 

con un estrato social medio - alto. De este segmento, el 96,2% de las personas 

estarían dispuestas a comprar el producto. 

En la siguiente tabla se indica los datos encontrados en la investigación. 

 

Tabla N° 3: Mercado Objetivo  
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Con la información descrita anteriormente, se concluye que se determinó 

variables demográficas debido al alto consumo de golosinas en los niños y 

adolescentes entre 6 y 18 años, de igual manera, con la variable psicográfica y 

estableció que el 84% de los encuestados estarían dispuestos a comprar el 

producto debido a que tienen una tendencia de alimentación saludable. Por otra 

parte, en la variable conductual, se analizó los principales beneficios buscados 

por los consumidores que son la calidad y bajos niveles de azúcar. 

5.1.2 Propuesta de valor
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Tabla N° 4: Modelo Canvas 
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Alianzas: La empresa tendrá alianzas con entidades financieras para que los 

emprendedores tengan opciones a la facilidad de financiamiento, también, se 

realizará alianzas con la empresa proveedora de miel de abeja para la reducción 

de costos por altos volúmenes de compra y, por último, con inversionistas 

interesados en la comercialización y desarrollo del producto. 

Procesos:  Se logrará eficiencia en los procesos de producción, distribución y 

entrega de los productos en los tiempos acordados, por otra parte, se realizará 

procesos de marketing para promocionar el servicio y atraer clientes potenciales. 

Recursos: Se utilizará maquinaria especializada para la elaboración de gomitas, 

además, se contará con mano de obra calificada para la elaboración del 

producto. 

Propuesta de valor: La propuesta de valor debe comunicar aquello que la 

empresa está dispuesta a realizar de manera diferente para sus clientes, 

además, busca solucionar un problema o satisfacer una necesidad de manera 

innovadora (marketingyfinanzas, 2015). Para el presente proyecto la cualidad 

más importante del producto es que es endulzado con un componente natural 

como la miel de abeja, lo que no afecta la salud de los consumidores, además, 

el producto aporta con vitaminas para la salud del consumidor. A la vez, las 

formas y diseños que adoptará el producto serán creadas por una impresora 3D 

la cual podrá ser configurada para diseñar cualquier tipo de figura. 

Relacionamiento: La relación con los clientes es indirecta, puesto que, existen 

canales de distribución que realizarán cobertura a gran cantidad de tiendas y 

supermercados, además, se utilizarán las redes sociales y la página oficial de la 

empresa para receptar las quejas, reclamos y sugerencias que tengan los 

clientes. 

Canales de distribución: Existirá una empresa externa que se encargue de la 

distribución del producto a los distintos puntos de venta. 

Segmentos de clientes: Se seleccionó niños y adolescentes de 6 a 18 años que 

vivan en el centro norte de Quito, con un estrato social medio alto y que estén 

dispuestos a consumir gomitas endulzadas con miel de abeja. 
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Costos: Se han identificado costos fijos y variables los cuales son: 

• Costos fijos: Maquinaria, suministros, servicios básicos, arriendo, gastos 

administrativos, gastos operativos, sueldos y salarios. 

• Costos variables: Insumos, etiquetado, empaquetado, y costos de 

transporte. 

Ingresos: Los ingresos para la empresa serán mediante préstamo bancario, 

ventas a crédito, ventas al contado.  

5.2 Estrategia de Posicionamiento 

 

 Las gomitas endulzadas con miel de abeja es un producto que se ofrece a niños 

y adolescentes entre 6 y 18 años, es un producto natural que cuenta con 

vitaminas y minerales que aportan para la salud de su cuerpo, además, es un 

producto que los padres de familia estarán dispuestos a comprar como un 

suplemento alimenticio natural. Actualmente en el mercado ecuatoriano existen 

empresas con marcas bien posicionadas como Grissly, Trululu, Mogul, entre 

otras, que ofrecen gomitas que son muy demandadas por los consumidores, 

pero que contienen grandes cantidades de azúcar. Es por esta razón que las 

marcas antes mencionadas se encuentran bien posicionadas en el mercado y la 

demanda de los consumidores es muy alta. Sin embargo, en la actualidad la 

tendencia por consumir productos saludables sigue en crecimiento, de esta 

manera los productos de origen natural son muy importantes para competir y 

ganar mercado. 

A partir de esto, se seleccionó que la estrategia a utilizarse para el 

posicionamiento es “Más por menos”, la cual consiste en ofrecer mayor cantidad 

de ventajas y características de un producto por un precio menor al que tienen 

los competidores en la industria (ciberopolis, 2013). Esto se debe a que el 

producto ofertado es diferente al existente en el mercado, ya que, no contiene 

azúcar, es bajo en grasa y tiene un precio inferior al de la competencia. 
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5.3 Mezcla de Marketing 

 

5.3.1 Producto 
 

Se ofertarán gomitas con sabor a mora endulzadas con miel de abeja, dirigido a 

jóvenes y adolescentes de 6 a 18 años, los cuales cuenta con características 

saludables que aportan con vitaminas y minerales para el consumidor entre ellas 

están: 

• Vitamina B: Son sustancias que el cuerpo necesita para crecer y 

desarrollarse, ayudan a obtener energía y a formar glóbulos rojos 

(medineplus, 2018). 

• Vitamina C: es conocida como vitamina antiescorbútica o ácido ascórbico, es 

una vitamina hidrosoluble imprescindible para el desarrollo y crecimiento. 

Ayuda a la reparación de tejidos de cualquier parte del cuerpo y podría ayudar 

a curar resfriados comunes (cuidateplus.marca, s.f.). 

• Hierro: El hierro interviene en el transporte de oxígeno y dióxido de 

carbono en la sangre (webconsultas, 2017). 

Por otra parte, los beneficios que va a contener los productos se detallan a 

continuación en la información nutricional: 

 Tabla N° 5: Información Nutricional 

 

(alimentos, 2013) 
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La investigación cualitativa y cuantitativa expone que el producto debe tener 

innovación y adoptar diferentes formas y diseños para lo cual se utilizará como 

maquinaria una impresora 3D que facilitará la creación de diseños innovadores, 

al tener una maquinaria que permite crear diversas formas; la empresa se 

enfocará en los diseños como figuras de animales, instrumentos musicales, 

emoticones, etc. 

Por otra parte, tomando en cuenta una producción de 100 unidades la cantidad 

de ingredientes a utilizar para fabricar el producto se detalla a continuación: 

Tabla N° 6: Ingredientes para la elaboración del producto 

 

5.3.1.1 Atributos 

Los atributos esperados de las gomitas masticables con sabor a mora 

endulzadas con miel de abeja son: 

Tabla N° 7: Atributos 

 

Por otra parte, el diseño y fabricación serán diferentes teniendo características 

propias que no imitan a otras marcas. Los diseños que tendrá el producto se 

presentan a continuación: 
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Figura No. 2: Diseños del producto 

 

5.3.1.2 Branding 

La marca que se le otorga a este producto es “GUMMSBEE”, para lo cual se 

utilizaron dos palabras en inglés que se detallan a continuación: 

• GUMMS = Goma 

• BEE = Abeja 

Slogan 

El slogan del producto es “Nuevos pensamientos, nuevas Gummsbee”, debido a 

que ofrece un producto a personas que quieran cuidar su salud y tener una 

alimentación adecuada con bajos niveles de azúcar. 

Es importante registrar el nombre comercial de la empresa para el cuidado de la 

marca en el Instituto Ecuatoriano de Propiedad Intelectual. Según el IEPI el costo 

del trámite de solicitudes de registro de Nombre Comercial de una empresa tiene 

un costo 106,00 dólares (Instituto Ecuatoriano de Propiedad Intelectual, 2017). 

Isotipo (parte simbólica de la marca) 



32 
 

 

Se determinó utilizar una abeja para mostrar que el producto es endulzado con 

un componente natural como es la miel, además, se observa una figura 

geométrica que hace referencia al color amarillo de la miel. 

Para el imagotipo se combina el isotipo con la marca y el slogan, se utiliza el 

color negro con amarillo debido a que representa los colores característicos de 

la abeja, además, se ha escogido la letra Arial Unicode, con el fin de mostrar 

sencillez y elegancia en el producto. La siguiente figura muestra el logotipo de 

marca que llevará cada caja de gomitas. 

Tabla N° 8: Codificación colores 

 

Logotipo 

 

Figura No. 3: Logotipo 

5.3.1.3 Empaque 

Según el reglamento RTE INEN 103, literal 5.3 se determina los requisitos del 

productos en el que se detalla que “los productos de confitería deben estar libres 

de restos de insectos y de material extraño, no deben contener partículas 

extrañas contaminantes, al ser analizados no deben presentar deterioro físico, 

químico ni microbiológico” (Ministerio de Industrias y Productividad, 2018). 

Según la norma NTE INEN 1334 – 1, en caso de que el producto contenga algún 

insumo o materia prima que causen reacciones alérgicas o de hipersensibilidad 
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en los consumidores debe declararse en la etiqueta, en idioma español 

(Ministerio de Industrias y Productividad, 2018)  

Además, los requisitos de rotulado del producto según la norma detallan que “La 

información del rotulado de los productos debe estar en idioma español, sin 

perjuicio de que se pueda incluir esta información en otros idiomas” (Ministerio 

de Industrias y Productividad, 2018).  

El reglamento INEN 022 establece que, es obligatorio incorporar en la etiqueta 

un sistema gráfico que indique el nivel de grasa, azúcar y sal, es decir alto con 

el color rojo, medio con el color amarillo, bajo con el color verde, de este modo, 

las autoridades pretenden poner en conocimiento al consumidor una mayor 

información a la hora de realizar su compra. (REGLAMENTACION INEN, 2017) 

La planta para la producción del producto debe cumplir con la Norma Técnica 

Sanitaria para alimentos procesados que tiene como objetivo establecer 

reglas y normas higiénicas y sanitarias que deben cumplir los procesos de 

fabricación del producto (Nomativa Técnica Sanitaria para Alimentos 

Procesados , 2017). 

El empaque del producto será una pequeña envoltura plástica para cada unidad 

de gomita. Por otra parte, para el empaque que contiene las 100 unidades se 

diseñará una caja de cartón con el logo y el slogan de la empresa. 

Según la empresa Inducartón Sociedad Comercial ubicada en Calle de los 

Naranjos N44-460 y Av. De los Granados en la ciudad de Quito se detalló que 

un empaque al por mayor tendrá un costo de 0,18 ctvs. 
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Figura No. 4: Diseño del empaque 

5.3.2 Precio 
 

5.3.2.1 Costo de venta 

 

Para la producción se va a adquirir cinco impresoras Cherfjet las cuales cuentan 

con 10 cabezales de impresión cada una; tomando en cuenta ocho horas diarias 

de trabajo cada cabezal producirá 240 unidades diarias por lo que los 50 

cabezales van a producir 12 000 gomitas al día. Una vez analizado la capacidad 

de producción por día se determina que mensualmente el máximo de cajas de 

100 unidades a producir es el 2.640.  
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Tabla N° 9: Capacidad máxima de producción 

 

 

 

Por otra parte, con el análisis de la capacidad máxima de producción de la 

maquinaria la empresa logrará producir mensualmente 1.798 cajas. Además, se 

espera que la producción sea mayor a medida que aumenten las ventas y el 

producto tenga éxito en el mercado y así lograr utilizar toda la capacidad máxima 

de producción de la maquinaria.  

Para determinar el precio de venta es necesario conocer el costo de producción 

del producto para lo cual se tomarán en cuenta costos y gastos como: 

• Materia prima 

• Mano de obra  

• Costos indirectos de fabricación 

Tomando en cuenta los costos y gastos ya mencionados se determinó un costo 

de producción en promedio para el primer año de USD $ 4,05 como se detalla a 

continuación: 
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Tabla N° 10: Costo de producción y ventas del producto 

 

Por otra parte, se analizaron los precios de las empresas competidoras para 

determinar un precio menor y competir en el mercado, los resultados se 

presentan a continuación: 

Tabla N° 11: Precios competencia 

 

Con la información descrita anteriormente se determinó el precio de venta de 

USD $ 8,38. 
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5.3.2.2 Estrategia de Entrada 

 

La estrategia de entrada se basará en la penetración de precios según Kotler, 

Armstrong, Cámara y Cruz, “la penetración de precios consiste en fijar un precio 

bajo para conseguir una penetración de mercado rápida y eficaz, es decir, para 

atraer rápidamente a un gran número de consumidores y conseguir una gran 

cuota de mercado. El elevado volumen de ventas reduce los costes de 

producción, lo que permite a la empresa bajar aún más sus precios” (Thompson, 

2002). 

De acuerdo a las encuestas, y utilizando el análisis de sensibilidad el precio que 

el consumidor está dispuesto a pagar por el producto es de nueve dólares, el 

cual deberá ser ofertado en los puntos de venta; este precio ya incluye la 

ganancia de los puntos de venta que en su gran mayoría buscan obtener el 30%. 

5.3.2.3 Estrategia de Ajuste 

 

Las estrategias de ajuste serán dinámicas a lo largo del proyecto, por lo cual se 

utilizará la estrategia Status Quo la cual, “según Kotler, el objetivo de esta 

estrategia es ajustar el precio de acuerdo a la competencia o al menos tener 

precios cercanos” (promonegocios, 2014). 

5.3.3 Plaza 
 

5.3.3.1 Localización 

 

Para la localización de la empresa se seleccionó un lugar estratégico que cumpla 

ciertos criterios de eficiencia que faciliten el uso de recursos y la facilidad del 

transporte, de esta manera se puede acceder con más facilidad al mercado 

objetivo y que el tiempo de entrega sea eficiente. Para lo cual, se realizó una 

matriz de localización para determinar el lugar estratégico (Anexo 12). 

En la matriz de localización se seleccionaron dos alternativas, las cuales se 

evaluaron en base a las vías de acceso, transporte, infraestructura, servicios 

básicos, precio, etc. A partir de esta evaluación se determinó que la empresa se 
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ubicará en la calle Fidel Martínez barrio Bella Vista Parroquia de Calderón 

cantón Quito. El local tiene aproximadamente 210 m2, una construcción de 

aproximadamente cinco años y cuenta con todos los servicios básicos. El 

valor del arriendo mensual del local tendrá un costo de USD $ 900 dólares. 

Se seleccionó este lugar por la cercanía a colegios del sector de Calderón, 

al tener la empresa en un lugar estratégico se podrá atender la demanda de 

los clientes con eficiencia y satisfacer sus necesidades. 

 

Figura No. 5: Mapa de localización 

5.3.3.2 Estrategia de Distribución 

 

Para la distribución se seleccionó una empresa que se encargue de la entrega 

del producto final especialmente a las tiendas que se encuentran a las afueras 

de los colegios y a los supermercados, para esta selección se tomaron en cuenta 

dos empresas: 

• PODIUM 

• XTREMS 

Después de un análisis de propuestas, costos y tiempos se determinó que la 

empresa seleccionada será PODIUM debido a sus bajos costos y el eficiente 

tiempo de entrega del producto. Es así que, PODIUM es una empresa 

ecuatoriana dedicada a la distribución de productos de consumo en la ciudad de 

Quito. Según información de la empresa el costo de la entrega de una caja será 

de 3 dólares. 
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5.3.3.3 Estructura de Distribución de Canal 

 

Figura N° 6: Distribución de Canal 

 

5.3.3.4 Tipos de Canal 

 

La entrega de productos hacia el consumidor final será por medio de canales de 

distribución, como tiendas y supermercados, según la investigación cualitativa y 

cuantitativa serán los medios más factibles para la venta del producto al 

consumidor final. 

5.3.4 Promoción y Publicidad 
 

5.3.3.1 Estrategia Promocional 

Se analizaron dos tipos de estrategias para promocionar el producto que son: 

• Estrategia de empuje (push strategy): Consiste en que la empresa 

concentra sus recursos de marketing en todos los canales de distribución 

que haya elegido la empresa. Es decir, los intermediarios empujan el 

producto con promociones y descuentos hasta llegar y convencer al 

consumidor final (emprendepyme.net, 2016). 

 

• Estrategia de tracción (pull strategy): Consiste en que la empresa 

concentra sus recursos de marketing en los consumidores y usuarios con 

promoción de ventas, publicidad, merchandising, con el objetivo de que 

los consumidores asistan a establecimientos minoristas y los presionen 

para que dispongan de la marca y la saquen a la venta 

(emprendepyme.net, 2016). 
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La estrategia que se utilizará a largo plazo es la de tracción debido a que uno de 

los objetivos a largo plazo de la empresa es crear una sucursal para abarcar una 

mayor parte del mercado y de esta manera ganar más clientes en tiendas y 

supermercados a nivel nacional. 

La estrategia que se realizará en el corto plazo será la de empuje, debido que, 

al considerar el canal de distribución indirecta (PODIUM), permite enfocar la 

publicidad del producto a partir del marketing y publicidad de tiendas y 

supermercados. Para esto se ha diseñado un plan en el que se detalla los medios 

a utilizarse. 

Tabla N° 12: Plan de medios 

 

5.3.3.2 Publicidad 

Para la publicidad del producto se utilizarán dos herramientas que se detallan a 

continuación: 

• Redes Sociales: Esta herramienta se utiliza como soporte de 

comunicación y publicidad que ayuda a la empresa a reforzar su marca, 

así como también permite que las promociones y ofertas se difundan 

rápidamente. Además, las redes sociales permiten transmitir el mensaje 

de publicidad a gran número de personas, por lo cual se realizará 

publicaciones que contengan todas las promociones y descuentos que 

ofrece la empresa para el consumidor, las cuales serán publicados en 

páginas de Facebook e Instagram, siendo las páginas más utilizadas en 

este medio (webempresa, 2016). 
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• Página Web: Esta herramienta promocionará los atributos del producto y 

permitirá aumentar la productividad y la rentabilidad de la empresa. 

Además, ayudará a reducir los costos de publicidad y proporcionar un 

mejor servicio al cliente con la opción de implementar respuestas a 

preguntas frecuentes, así como también facilitará a los usuarios 

descargar facturas, observar promociones, detalles del producto, puntos 

de venta, imágenes del proceso de producción, colaboradores, etc. El 

costo del diseño e implementación de la página web será de USD $ 400 

dólares. 

5.3.3.3 Promoción en ventas 

Para cada tienda y supermercado habrá un lugar visible y estratégico en el que 

exhiba el producto, además, se hará entrega de muestras gratis para que el 

consumidor conozca el producto, esta promoción se llevará a cabo durante los 

cinco primeros meses del lanzamiento del producto.  

El costo destinado para la entrega de muestras gratis se detalla a continuación: 

Tabla N° 13: Costo degustación de Gomitas 

 

Además, se sortearán 5 cupones bimensuales de productos gratis en redes 

sociales para aquellos que sigan la página oficial de la empresa, esta promoción 

se llevará a cabo durante los tres primeros años del lanzamiento del producto. 

Cada cupón sorteado consiste en 3 cajas de 100 unidades de gomitas, lo que 

representa un costo anual de USD $ 720 dólares. 
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5.3.3.4 Marketing Directo 

Este tipo de marketing es uno de los más efectivos y fáciles de medir, para la 

empresa se utilizarán estrategias de marketing digital las cuales se ejecutarán 

en los medios y canales de internet como las redes sociales, debido a que, este 

medio permitirá la comunicación entre la marca y el consumidor, esto provoca 

que el diálogo con el cliente sea confiable y que los contenidos de promociones 

y ofertas seas interesantes para los consumidores. Este tipo de marketing 

promueve la fidelización de los clientes de una forma permanente (cyberclick, 

s.f.).  

Tomando en cuenta la publicidad a utilizar se detalla a continuación la proyección 

de costos de marketing: 

Tabla N° 14: Proyección gasto de marketing 

 

6. PROPUESTA DE FILOSOFÍA Y ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL 

 

6.1 Misión, visión y objetivos. 
 

6.1.1 Misión 
 

Ayudar a nuestros clientes a promover hábitos de alimentación saludable, 

satisfaciendo sus necesidades y comprometiéndose con el bienestar y la salud 

de los consumidores, utilizando ingredientes naturales que aporten a la salud del 

consumidor, para ello contamos con un grupo de trabajo altamente capacitado y 

comprometido con el crecimiento y desarrollo de la empresa basándose en los 

valores corporativos. 
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6.1.2 Visión 
 

Para el 2023 ser una empresa referente en la ciudad de Quito por la elaboración 

y comercialización de dulces. Nuestro personal es altamente responsable, 

capacitado y comprometido con la empresa y se desempeñan en un ambiente 

de colaboración y trabajo en equipo, aportando para llegar a ser una empresa 

financieramente sólida en el mercado ecuatoriano. 

6.1.3 Valores 
 

La empresa tiene valores como: 

• Responsabilidad: El compromiso de la empresa para entregar 

productos de calidad. 

• Calidad: Brindar a los clientes el máximo de calidad posible en los 

productos. 

• Trabajo en equipo: La integración y el apoyo de cada uno de los 

integrantes de la empresa para aumentar la eficacia de los resultados. 

• Puntualidad: Con los clientes, a la hora de realizar las entregas. 

 

 

6.1.3 Objetivos de la Organización 
 

Es importante utilizar la metodología de objetivos SMART debido a que son 

eficaces y ayudará alcanzar lo que la empresa se propone; para que los objetivos 

sean eficaces deben ser específicos, medibles, alcanzables, realista, tiempo. 

6.1.4 Objetivo General 

 

Posicionar la marca en la ciudad de Quito hasta el 2023, para ser una empresa 

rentable y sólida financieramente, mediante las ventas y la comercialización de 

los productos. 
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6.1.5 Objetivo Específicos a mediano plazo 

 

• Incrementar las ventas de la empresa en un 4 % anual tomando en cuenta 

el crecimiento medio de la industria hasta el año 2021, para lograr ser 

una marca reconocida en el mercado. 

• Incrementar en un 13 % el mercado objetivo hasta el año 2020, para 

incrementar ventas e ingresos. 

• Generar en toda la organización una cultura de servicio al cliente hasta 

el año 2020, para contribuir con un buen gobierno corporativo. 

• Establecer proveedores calificados mediante una selección específica 

para mejorar los costos del producto para el año 2021. 

• Realizar encuestas bimensuales para evaluar la satisfacción al cliente. 

6.1.6 Objetivo Específicos a largo plazo 

 

• Implementar una línea de productos con nuevos sabores el año 2024, 

para satisfacer las necesidades de los clientes. 

• Implementar un sistema informático para controlar y mejorar la atención 

de los clientes para el año 2025. 

• Crear una nueva sucursal en el sur de Quito para agilizar el proceso de 

fabricación, comercialización y entrega para el año 2025. 

• Incrementar la capacidad productiva contratando una persona capacitada 

para mejorar los procesos de producción. 

 

6.2 Plan de Operaciones. 

 

6.2.1 Requerimientos de equipos y herramientas a utilizar 

 

En la presente tabla se detalla los equipos y herramientas necesarios para la 

producción y comercialización de las gomitas sabor a mora endulzadas con miel 

de abeja. 
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Tabla N° 15: Equipos y Herramientas necesarios para la producción 

 

 

6.2.2 Mapa de procesos 

 

Figura N° 7: Mapa de procesos 

 

Macroprocesos gobernantes: Corresponde a los cargos de dirección y 

gerencia, su función es atender principalmente los procesos que incluyan toma 

de decisiones para la empresa, además, que ofrecen un soporte para fortalecer 

los procesos del negocio y contribuir a mejorar la perspectiva del cliente. Los 

procesos gobernantes de la empresa son: 
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• Planificación Estratégica 

• Seguimiento y Evaluación de la Planificación 

• Marketing 

• Gestión de Administración 

Macroprocesos operativos: Son aquellos que constituyen la razón de ser de la 

empresa, aportan valor a los procesos de producción y también a sus clientes y 

usuarios, persiguiendo como fin principal la satisfacción de sus necesidades. 

Además, implica el desarrollo de las operaciones que consiste en transformar la 

materia prima en el producto final para el consumidor. Los procesos operativos 

de la empresa son: 

• Compra de la Materia Prima 

• Producción y Empaquetado 

• Control de Calidad 

• Distribución  

Macroprocesos de apoyo: Se refiere a las actividades que sirven de apoyo 

para que las otras actividades se desarrollen con eficiencia estos procesos son: 

• Atención al cliente 

• Comunicación e Imagen 

• Gestión de calidad 

• Personal y Nómina 

 

6.2.3 Cadena de Valor 

Según Porter la cadena de valor es una herramienta de análisis empresarial que 

ayuda a identificar y a descomponer el conjunto de actividades y procesos de 

una organización que genera valor para el producto, para el cliente y para la 

empresa en general convirtiéndose en una poderosa acción estratégica de la 

empresa (Alonso, 2015). 
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Actividades Primarias 

Son las actividades que se desarrollaran para la fabricación de las gomitas. 

• Logística Interna: En esta actividad la empresa se encarga la recepción 

de la materia prima, almacenamiento, el control de inventario. Así como 

también la forma de distribuir la materia prima correctamente. 

• Operaciones: En este proceso se toma la materia prima desde la logística 

interna y se realiza la transformación de la materia prima en el producto 

final; también entra en este proceso el control de calidad y por último el 

empaquetado. 

• Logística Externa: Una vez que el producto esté terminado, sale de la 

planta de producción para que la empresa encargada de la distribución 

(PODIUM) realice la entrega. 

• Marketing y Ventas: En esta actividad se da a conocer el producto 

mediante promociones, descuentos y publicidad. 

• Servicio Post Venta: En esta actividad se realizará encuestas de 

satisfacción del cliente por medio de redes sociales, además, habrá un 

buzón de sugerencias en la página web para que los clientes puedan 

comentar sobre el producto. 

Actividades Secundarias 

Son actividades que sustentan las actividades primarias 

• Infraestructura Empresarial: En esta actividad se asignan las 

diferentes áreas que conforma la empresa como la administración, la 

contabilidad, etc. 

• Gestión de Recursos Humanos: Compone todas las actividades 

para la selección y reclutamiento del personal. 

• Desarrollo Tecnológico: En este proceso las impresoras 3D ayudan 

a la innovación de diseños que tendrá el producto. 

• Abastecimiento: En esta actividad se seleccionará a los proveedores, 

además, se negociará los precios y los tiempos de entrega del 

producto. 
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Figura N° 8: Cadena de Valor 

 

6.2.4 Flujograma de Procesos 

El proceso para la elaboración de las gomitas se describe a continuación y se 

detalla en el siguiente diagrama de flujo: 

1. Recepción de la materia prima: La materia prima debe almacenarse en 

una bodega con un ambiente limpio, seco y evitar que los productos estén 

expuesto a los rayos del sol, las moras deberán estar en congeladores a 

4° C para evitar su deterioro. El operador es el encargado de la recepción, 

control de que los productos ingresen en buen estado y el 

almacenamiento correcto de la materia prima.  

2. Extracción pulpa de mora: Con la batidora industrial se obtendrá la pulpa 

de mora sabor característico del producto, proceso que dura 

aproximadamente 20 minutos. 

3. Relleno de ingredientes: Con los ingredientes listos se procede a 

rellenar los tanques de la impresora con la materia prima. 

4. Configuración de la impresora: En este proceso se configura la 

impresora con los diseños planeados, tamaño del producto y cantidad de 

materia prima para cada producto. 

5. Impresión del producto: Cada cabezal de la maquinaria imprimirá una 

gomita cada dos minutos. 
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6. Enfriado: Se retira el producto de las impresoras y se deja enfriar y 

reposar por 25 minutos para que el producto adquiera la consistencia 

gomosa. 

7. Control de calidad: Se inspecciona el producto para verificar que cumpla 

con los requisitos de textura, sabor y color. 

8. Empaquetado: La empaquetadora se encargará de cubrir a cada 

producto con una envoltura plástica y finalmente cada 100 unidades serán 

empaquetadas en una caja de cartón. 

9. Inspección final: El producto es revisado para verificar su empaquetado. 

10. Almacenamiento: Se procede almacenar el producto final listo para la 

distribución. 

 

 

Figura N° 9: Flujograma
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6.2.4.1 Análisis de tiempos de Producción 

El tiempo estimado para una producción de 7 900 gomitas diarias desde el 

momento que se recibe la materia prima hasta el almacenamiento del producto 

listo para la distribución es de 460 minutos que representa 7 horas 6 minutos. 

Tabla N° 16: Tiempos estimados de Producción 

 

 

6.3 Estructura Organizacional. 
 

6.3.1 Organigrama Funcional 

El diseño organizacional será un organigrama funcional, en este tipo de 

organigrama existe una división por departamentos o funciones, al frente de 

cada uno de los cuales existe un responsable. La comunicación fluye en esta 

organización desde los responsables de cada función o departamento o hacia 

abajo (emprendepyme, 2016). 

El organigrama para la empresa es de forma vertical, el cual se centra en el 

gerente general quien es el responsable de la toma de decisiones de la empresa 

y las finanzas, el departamento de producción está conformado de dos operarios 
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quienes son los responsables del proceso de producción, además, hay un 

departamento de marketing el cual está conformado por una persona  

 

responsable del manejo del marketing de la empresa, el contador externo es el 

encargado de realizar los procesos contables y las declaraciones respectivas y 

por último es el vendedor quien está a cargo de visitar las tiendas y 

supermercados y efectuar las ventas. 

 

 

 

 

Figura N° 10: Organigrama 
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6.3.2 Descripción de funciones y puestos de trabajo 

Tabla N° 17: Funciones y puestos de trabajo 

CARGO FUNCIONES PERFIL ACADÉMICO 

GERENTE GENERAL 

1.Encargado de la toma 
de decisiones de la 
empresa 

Título de tercer nivel en 
Administración de 
Empresas o carreras 
afines 
Experiencia mayor a tres 
años 

2. Negociación con los 
proveedores 

3. Planificación 
estratégica 

4. Administrador de los 
recursos de la empresa 

5. Responsable del 
desempeño de la 
empresa 

6.Supervición de las 
normativas y reglamentos 
para el buen 
funcionamiento de la 
empresa. 

OPERARIO 1 

1.Encargados de todas 
las actividades para la 
elaboración del producto 
y empaquetado. 

Bachiller 
2. Recepción de materia 
prima 

3.Control de calidad 

4. Almacenamiento 

JEFE DE OPERACIONES  

1. Encargado de la 
inspección de producción. 

Título de tercer nivel en 
Administración de 
Empresas o logística 
Experiencia mayor a dos 
años 

2. Control de Calidad. 

3. Inspección de materia 
prima. 

MARKETING 

1. Diseña estrategias de 
comercialización y 
marketing. 

Cursando estudios 
superiores en Marketing 
Experiencia mayor a tres 
años 

2. Manejo de redes 
sociales 

VENDEDOR 

1. Desarrollo de gestión 
comercial Cursando estudios 

superiores en Marketing 
Experiencia mayor a un 
año 

2. Administrar cartera de 
clientes 

3. Manejo de relaciones 
con el cliente. 
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6.3.3 Salarios 

El salario para cada personal de la empresa se detalla a continuación: 

Tabla N° 18: Nómina 

 

6.3.4 Marco Legal 

La estructura legal del proyecto será de tipo compañía limitada, debido a que es 

una modalidad apropiada para la pequeña y mediana empresa, además existe 

la posibilidad de nombrar a un administrador por tiempo indefinido y no existe un 

número mínimo de socios trabajadores, de esta manera, la empresa estará 

compuesta por dos socios que aporten con el 85% del capital y el 15% restante 

mediante un crédito bancario a una tasa de interés del 11,26%. Con respecto al 

capital, la compañía se constituye con un mínimo de USD $ 400 dólares y deberá 

suscribirse y pagarse al menos en el 50% del valor nominal de cada 

participación. 

Al analizar el marco legal hay que tomar en cuenta las normas y reglas 

implementadas a nivel nacional que regulan el funcionamiento de las empresas 

y plantas de fabricación.  

Según la superintendencia de Compañías del Ecuador, para constituir una 

empresa se requiere que sea mediante escritura pública que, previo mandato de 

la Superintendencia de Compañías será inscrita en el Registro Mercantil. 

Una vez inscrita la empresa se debe solicitar los siguientes requerimientos: 
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• Registro Único de Contribuyentes:  Para que el servicio de rentas internas 

le emita un Numero RUC a una empresa. 

• Permiso de operación emitido por la Agencia de Control Sanitario. 

• Certificado de buenas prácticas de Manufactura. 

• Patente Municipal 

• Certificado de seguridad del cuerpo de bomberos 

• Registro Laboral en el Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social 

 

Registro de marca en el IEPI: Es necesario registrar la fórmula y la marca del 

producto en el Instituto Ecuatoriano de Propiedad Intelectual por un costo de 

USD $ 208 dólares que tiene una duración de 5 años. 

Inversión presupuestada para la constitución del proyecto: El total de la 

inversión para la constitución del proyecto tiene un valor de USD $3 040 dólares. 

Tabla N° 19: Gastos de Constitución 

 

7. EVALUACIÓN FINANCIERA 

 

7.1 Proyección de Ingresos, Costos y Gastos. 
 

7.1.1 Proyección de Ingresos 

El presente plan de negocios muestra una proyección de ingresos basado en el 

crecimiento que ha tenido las ventas de la industria en los últimos 5 años. 

Además, el crecimiento del precio del producto se proyectó considerando la 

inflación del Ecuador, según datos del Banco Mundial, la inflación sitúa en 2,83%. 

Es importante destacar que estas ventas tienen variaciones en todo el año, sin 

embargo, su pico más alto es en los meses de diciembre y enero debido a que 
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considerando la temporada navideña y año nuevo las personas consumen mayor 

cantidad de dulces y confites. 

Tabla N° 20: Proyección de Ingresos 

 

 

7.1.2 Proyección de Costos  

La proyección de costos tiende a crecer debido a que anualmente las ventas 

incrementan y es necesario mayor materia prima para producir. Para la 

proyección de costos se tomó en cuenta la materia prima y los costos indirectos 

de fabricación que se utilizan para la elaboración del producto. 

Tabla N° 21: Proyección de Costos 

 

 

 

Figura N° 11: Tendencia Costo de Producción 
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7.1.3 Proyección de Gastos 

Para la proyección de gastos, se tomó en cuenta los salarios, depreciación, 

servicios básicos, gastos de marketing y publicidad, gastos de constitución y 

puesta en marcha de la empresa, gastos de adecuación del local, suministros de 

oficina en los que incluyen basureros, útiles de aseo, papelera, entre otros. 

Tabla N° 22: Proyección de Gastos 

 

 

7.2 Inversión Inicial, Capital de Trabajo y Estructura de Capital 
 

7.2.1 Inversión Inicial 

En la inversión inicial se toma en cuenta la maquinaria que se va a utilizar para 

la producción, entre ellas se encuentran impresoras 3D, batidora industrial, 

empacadora y congelador. Además, para los equipos de computación se toman 

en cuenta computadoras (laptop) e impresoras, así como también muebles y 

equipos de oficina. 
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Tabla N° 23: Inversión en Activos Fijos 

 

7.2.2 Estructura de Capital 

La estructura de capital de la empresa está compuesta por 85% capital propio y 

el 15% mediante un préstamo bancario. El monto del préstamo será de USD                    

$ 4.743,19 dólares, el cual será financiado por el BanEcuador mediante un 

crédito productivo a un plazo de 5 años, con una tasa de interés del 11,23 %. 

Tabla N° 24: Estructura de Capital 

ESTRUCTURA DE CAPITAL 

DETALLE % VALOR 

Capital propio 85%  $   26.878,05  

Deuda 15%  $     4.743,19  

Total    $   31.621,24  

 

Tabla N° 25: Crédito Bancario  

PRÉSTAMO 

Tasa de interés  11,23% 

Tiempo en meses 60 

Tasa efectiva 0,94% 

Cuota $103,67  
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Así mismo, para el cálculo del capital de trabajo se ha considerado el total de 

costos, gastos y la recuperación del efectivo en dos años para que la empresa 

pueda responder las obligaciones a corto plazo. 

Tabla N° 26:  Capital de trabajo 

CAPITAL DE TRABAJO 

Total gastos  $    94.130,85  

Total costos  $    89.816,94  

Recuperación del efectivo  $  (181.346,55) 

Capital necesario año 1  $      2.601,24  

 

7.3 Proyección de Estado de Resultados, Situación Financiera, Estado de 

Flujo de Efectivo y Flujo de Caja. 
 

7.3.1 Estado de Resultados 

En el estado de resultados se puede observar que la empresa tiene pérdidas en 

primer año, lo cual es común debido a la baja participación del mercado, sin 

embargo, a partir del segundo año su utilidad neta empieza a crecer 

considerablemente, debido a que se encuentra mejor posicionada en el 

mercado; y el aumento de la demanda le permite tener mayores ingresos y 

generar rentabilidad consecutivamente. Por otra parte, a partir del cuarto año se 

requiere la contratación de un nuevo operador para satisfacer la demanda lo cual 

provoca un aumento en los gastos. 

Tabla N° 27:  Estado de Resultados proyectado  
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7.3.2 Estado de Situación Financiera 

En el estado de Situación Financiera o balance general se puede observar que 

el activo corriente se compone por el efectivo y cuentas por cobrar, lo cual 

garantiza la liquidez y la sostenibilidad operativa del proyecto, además, en los 

activos no corrientes se encuentra la inversión en equipos; la empresa no 

dispone de otros activos fijos debido a que la planta de producción operará en 

un local arrendado. En los pasivos se encuentran las obligaciones de pago que 

adquiere la compañía. Finalmente, en la cuenta patrimonio se encuentran las 

utilidades retenidas del proyecto. 

Tabla N° 28:  Estado de Situación Financiera proyectado  

 

7.3.3 Estado de Flujo de Efectivo 

El estado de Flujo de Efectivo determina la entrada y salida de dinero de la 

empresa en un determinado periodo y se analizan tres actividades que realiza la 

empresa entre ellas están las actividades de operación, inversión y 

financiamiento. En el estado de flujo de efectivo proyectado se observa que el 

efectivo final disminuye en el año dos debido a la pérdida acumulada en ese año, 

sin embargo, a partir del tercer año la cuenta muestra una tendencia creciente, 

por otra parte, se puede observar que la empresa mantiene un exceso de liquidez 

el cual puede ser destinado para proyectos de inversión con el fin de ganar más 

participación en el mercado.  
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Tabla N° 29:  Estado de Flujo de Efectivo proyectado  

 

7.3.4 Flujo de Caja del Proyecto 

En el Flujo de Caja se refleja una inversión de USD $ 31.621,24 dólares que se 

compone de capital y un crédito bancario para cubrir los gastos que genera la 

empresa en los primeros años. Además, se puede observar que los flujos del 

proyecto comienzan a ser positivos desde el segundo año debido a que la 

empresa empieza a tener utilidad neta a partir de ese año. 

Tabla N° 30:  Estado de Flujo de Caja proyectado. 
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7.4 Proyección del Flujo de Caja del Inversionista, cálculo de la tasa de 

descuento y criterios de valoración. 
 

7.4.1 Proyección del Flujo de Caja del Inversionista 

Para el cálculo del estado del Flujo de Caja del Inversionista se toman datos del 

Flujo de Caja del Proyecto sumando la inversión del capital, menos los gastos 

de amortización e interés. Además, en el año 0 se descuenta el valor del 

préstamo debido a que solamente se considera el aporte de los socios. 

Tabla N° 31:  Flujo de caja del Inversionista 

 

Para la evaluación del proyecto se realizó el cálculo de las tasas de descuento 

WACC y CAPM, tomando en cuenta los siguientes parámetros: 

Tabla N° 32:  Tasas de descuento WACC Y CAPM 
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7.4.2 Criterios de Valoración 

En cuanto a los criterios de valoración se determina que el proyecto es viable y 

rentable, debido a que los resultados de valoración muestran valores positivos 

como se detallan a continuación: 

Tabla N° 33:  Criterios de Valoración 

 

Con la información descrita anteriormente, el flujo de caja del inversionista señala 

que ante un VAN positivo el proyecto aceptable, además, que por cada dólar 

invertido se obtiene USD $ 0,48 centavos de retorno. En cuanto a la tasa interna 

de retorno se concluye que es mayor al WACC lo que significa que el proyecto 

es viable y rentable, finalmente el periodo de recuperación es de 4 años. 

7.5 Índices Financieros 
 

Tabla N° 34:  Índices Financieros 

 

Los indicadores financieros del proyecto se encuentran por debajo del promedio 

de la industria.  

Medidas de Liquidez: La liquidez es un indicador que va creciendo durante los 

5 años proyectados y cubren las obligaciones a corto plazo que necesita la 

empresa; por cada dólar de pasivo corriente se obtiene en promedio USD $ 5,09 

en activo corriente, lo que significa que la empresa puede cubrir sus obligaciones 

a corto plazo de forma más eficiente que la industria. 
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Medidas de Solvencia: La empresa en promedio tiene una razón del 16% 

mientras que la industria está el 18% lo que significa que hay empresas que 

están sobre endeudadas lo que genera riesgo de posibles liquidaciones. 

Medidas de Rentabilidad: 

• ROI: Por cada dólar invertido se genera una rentabilidad promedio del 

11%, mientras que la industria muestra una rentabilidad del 17,23%. 

• ROE: Por cada dólar invertido, la empresa obtiene una utilidad promedio 

del 12% mientras que la industria tiene un indicador de 15%. 

Medidas de Actividad: La rotación de activos del proyecto indica que las ventas 

generadas son mayores a 1 lo que significa que los activos de la empresa son 

muy eficientes para generar ingresos, mientras que la industria tiene un indicador 

de 10,87%. 

En general los indicadores del proyecto son positivos y se evidencia la 

rentabilidad que tiene el proyecto analizado. 

 

8. CONCLUSIONES GENERALES 

• En la investigación se encontraron oportunidades importantes en el 

mercado, las cuales la empresa puede aprovechar adecuadamente 

para competir, es así que, en el Ecuador existe la inflación más baja 

de la región, lo cual puede ser aprovechado para realizar una 

estrategia de precios. Además, la materia prima es de fácil acceso 

• En base al análisis externo, se identificó que la tasa de crecimiento de 

la industria es del 4,5% anual, además, señala que existen 20 

empresas competidoras con gran posición en el mercado. Al ser una 

industria atractiva, la rivalidad entre los competidores es alta, pues las 

empresas posicionadas en el mercado alcanzan una participación del 

40%, esto gracias a la diversidad de marcas, capacidad de producción 

y diversificación de puntos de venta. Por otra parte, el consumo de 

golosinas y confites en el Ecuador genera una oportunidad alta, pues 
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el 81,5% de las personas consumen estos productos, lo que 

representa una ventaja en la industria para introducir nuevos productos 

en el mercado. La industria es atractiva debido a que tiene mayores 

oportunidades que amenazas, lo que genera que la empresa puede 

enfrentarse a las adversidades del entorno. 

• En base al análisis del cliente, se identificó que la propuesta del 

proyecto es innovadora y diferente, debido a la inexistencia del azúcar 

en el producto, así como también la variedad de formas y tamaños que 

puede adquirir las gomitas. Además, con los resultados de la 

investigación cualitativa el 96,2% de los encuestados estarán 

dispuestos a consumir el producto principalmente por los ingredientes 

que lo componen. 

• En cuanto a las estrategias de marketing, se basan en ofrecer un 

producto de calidad y saludable para los consumidores con precios 

acorde con los del mercado; una caja de gomitas de 100 unidades 

tiene un precio de venta de USD $ 8,38 dólares. 

• La estrategia de promoción a utilizarse es el marketing digital, es decir 

la empresa se dirige a un segmento de mercado específico por medio 

de redes sociales lo que permite la comunicación entre la marca y el 

consumidor con el fin de que el diálogo con el cliente sea más confiable 

y aporte con sugerencias para el producto. 

• Para determinar la ventaja competitiva se ha diseñado una cadena de 

valor en la que se detallan el desarrollo de las actividades de una 

organización. La ventaja competitiva para Industria de Alimentos 

“SUYAI” Cía. Ltda., radica en que es un producto endulzado con un 

componente natural, a la vez las formas y diseños que adoptará el 

producto serán creadas por una impresora 3D, además, que podrá ser 

configurada para diseñar cualquier tipo de figuras. 

• En base a la evaluación financiera, se concluyó que el proyecto debe 

ser aceptado. El flujo de caja descontado al WACC, obtuvo un VAN 

positivo de USD $ 11.271,73 dólares, un retorno de 0,36 centavos por 

dólar invertido y una recuperación de 2,18 años. Mientras que, en el 
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flujo del inversionista, el VAN es de USD $ 11.207,47 dólares, un 

retorno de 0,42 centavos por dólar invertido y una recuperación de 4 

años. Además, que la TIR en los dos enfoques, son mayores a sus 

tasas de descuento lo que significa un costo de oportunidad para el 

inversionista. 
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Anexo 1: Ventas de la industria en comparación con el PIB 

 

Adaptado de: (Servicio de Rentas Internas, 2018) 

Anexo 2: Empresas presentes en el sector 

     

Tomado de: (Superintendencias de Compañías, 2018) 
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Anexo 4: Diagrama Telaraña – Análisis de la Industria 
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