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RESUMEN

Industria de Alimentos “SUYAI” Cia. Ltda., disefia una golosina endulzada con
miel de abeja, el cual se lo considera como un endulzante natural, este producto
esta enfocado a un segmento de mercado entre 6 a 18 afios; la necesidad de la
creacién de este producto nace a partir del excesivo consumo de golosinas en el

Ecuador especialmente en los nifios.

El motivo de la creacién de la compafiia 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 quimicos y colorantes utilizados en la elaboracion de los productos afecta

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

Las estrategias de marketing que se usaran estaran enfocadas en el marketing
directo, es decir, a través de redes sociales lo que permitira la comunicacion

entre la marca y el cliente.

La industria de Alimentos “SUYAI” Cia. Ltda., busca ser una empresa reconocida
en la elaboracion y comercializacion 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, ademas, es
un modelo de negocio basado en la transparenciay 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.



INDICE

LINTRODUCCION. ..o 1
1.AJUSHICACION. ... 1
1.1.1 ObjetiVo GeNEIaAL. ..o 2
1.1.2 Objetivos ESPeCifiCOS........ouieiiiii 2

2. ANALISIS ENTORNOS. ..ot 3
2.1 Analisis del Entorno EXterno. ...........coovieiiiiiiiiiiiiiiee 3
2.1.1 ENOINO EXIEINO. ...ttt ettt ettt ettt et eeaas 3
2.1.1.1 ENtOrN0 POITICO. .. ..veeii e 3
2.1.1.2 ENtorno ECONOMICO. .......c.vuiiiiiiiiii e 4
2.1.1.3 ENtOrN0 SOCIal......c.ouiniiiii e 5
2.1.1.4 ENtOrno TeCNOIOQICO. ... ..cueneieeie i 6

2.1.2 Analisis de la Industria (POrter)...........ccooiiiiiiii e 7
2.1.2.1 Amenaza de nuevos COMPEtidOres..........covvvuiiiiiiiiiiniiaieeann, 7
2.1.2.2 Amenaza de productos SUSHEULOS. .........ovvviiiiiiiiiiiiiiieieees 8
2.1.2.3 Rivalidad entre competidores...........coooiiiiiiiiiiiieee, 8
2.1.2.4 Capacidad de negociacion de los clientes............cccooieieiiian.. 9
2.1.2.5 Capacidad de negociacion proveedores...........cccceeeeiviinennnnnn. 10

2. L.3MatriZ EFE. ... 11

3. ANALISIS DEL CLIENTE .....ooioiiioioioeeeeeeeeeeeeee 12
3.1 Investigacion de Mercado..........c.coovieiiiiiiiiiiii e, 12
3.2 Problema de Investigacion..............ccooviiiiiiiiiiieieee, 12
3.3.1 Objetivos de INVESHIgACION.........uiuieie i 13

G I N 11 0 1=] = | I 13



3.3. 1.1 ESPECITICOS. . vt 13

3.4 Investigacion Cualitativa.............cccooviiiiiiiiiii i 13
3. 4.1 Entrevistas a EXPertoS. ... 13
3. 4.2 Grup0 FOCAL. ... 16

3.5 Investigacion Cuantitativa...............ccoooeiiiiiiiiiii i 17

3.6 Conclusiones analisis del cliente..............ccooooiiiiiiiinen. 20

4. OPORTUNIDAD DE NEGOCIO...........cooooiiiii, 21

4.1 Descripcion de la Oportunidad de Negocio Encontrada........ 21

5. PLAN DE MARKETING..........ooooiiiiiiiiiee 22

5.1 Estrategia General de Marketing..............cccoooiiiiiiiiien, 22
5.1.2 Propuesta de vValor...........c.ooiriiiiiii i 25

5.2 Estrategia de Posicionamiento............c.ccevieviiiiiiieiineeinenn.. 28

5.3 Mezclade Marketing.........cccoeeiiiiiiiii e 29
5.3 L ProdUCTO. ... 29

5.3.1.1 AtrDULOS. ... 30
5.3.1. 2 Branding......couiieiiii i e 31
5,32 PreCIO. .ttt 34
5.3.2.1 COStO A VENTA. ...euvieeieieee e 34
5.3.2.2 Estrategia de Entrada...........cooouiiiiiiiii e 37
5.3.2.3 Estrategia de AJUSTE..... ..ot 37
5.3 8 PlaZa. e 37
5.3.3. 1 LOCANIZACION. .....eieee e 37
5.3.3.2 Estrategia de DistribucCion.............ccoviiiiiiiiii e 38
5.3.3.3 Estructura de Distribucion de Canal..............c.coooviiiiiiinnnn. 39

5.3.34Tiposde Canal........c.coouiiiiiiiiii 39



5.3.4 Promocion y Publicidad..............coooiiiiii e 39

6. PROPUESTA DE FILOSOFIA Y ESTRUCTURA

ORGANIZACIONAL ..o, 42
6.1 Misidn, ViSiON y ODJetiVOS.......c.ovie i, 42
B.1. 1 MISION. ... 42
B.1.2 VISION. ...ttt 43
B.1.3  VaAlOIES. .. 43
6.1.3 Objetivos de la Organizacion.............coooiiiiiiiiiiiiiiieeeen 43
6.1.4 ODbjetivo General........ ..o 43
6.1.5 Objetivo Especificos a mediano plazo..............cccceiviiiiiiiiiinnnn.n. 44
6.1.6 Objetivo Especificos a largo plazo.............ooooiiiiiiiiiiiiiinnn. 44
6.2 Plan de Operaciones. ..........ooiiiiiiiiii i 44
6.3 Estructura Organizacional..............ccooviiiiiii i 50
7. EVALUACION FINANCIERA ..o 54
7.1 Proyeccion de Ingresos, Costos y GastoS..........ccceeeuvnnn... 54

7.2 Inversion Inicial, Capital de Trabajo y Estructura de Capital...56

7.3 Proyeccion de Estado de Resultados, Situacion Financiera,

Estado de Flujo de Efectivoy Flujode Caja.............ccccvvnennn.. 58

7.4 Proyeccion del Flujo de Caja del Inversionista, calculo de la

tasa de descuento y criterios de valoracion............................. 61
7.5 INdiceS FINANCIEIOS. ... ....ovveiei e, 62
REFERENCIAS. ... e, 66

AN X O S . oot e e 70



1. INTRODUCCION

1.1Justificacion

Las golosinas como las gomitas masticables son elaboradas con una
composicién nula o escasa en proteinas, vitaminas y minerales, puesto que
contienen grandes cantidades de azUcares que son perjudiciales para la salud,
es asi que, su composicion es de 189 de azlcar, 76 calorias, 0% Vitamina A, 0%
Hierro, 0% Calcio (myfitnesspal, 2018). Tomando en cuenta que la principal
demanda de este producto son los nifios 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 creacion 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, ademas, combate los problemas al corazén ya que fortalece el musculo

y el movimiento ritmico (inkanat, 2013)

Las gomitas que se desarrollan contienen grandes cantidades de miel de abeja
gue aportan con vitaminas B, C, minerales como el hierro y el zinc lo cual es de
vital importancia para la salud humana. En los nifios la miel de abeja es uno de
los alimentos mas completos y que mas beneficios aportan a la salud gracias a
su alto contenido de vitaminas y propiedades terapéuticas, matan microbios y
actlan como antisépticos y antioxidantes (Vilma, s.f.). Por dltimo, el desarrollo
de este producto tendra un impacto positivo en la salud de los consumidores.



1.1.1 Objetivo General

Diagnosticar la factibilidad en la creaciébn de un plan de negocios para la
produccion y comercializacion de gomitas masticables con sabor a mora
endulzadas con miel de abeja en el sector centro norte de Quito en el 2019, para

la prevencion de enfermedades por el alto consumo de azlcar.

1.1.2 Objetivos Especificos

e Analizar el entorno externo a través de la evaluacion de factores mediante
el método PEST y PORTER, con el fin de conocer su influencia en la
industria.

e Analizar la aceptacion del mercado nacional en funcién a su produccion y
comercializacion con el fin de conocer las necesidades de los clientes en
cuanto a las caracteristicas del producto.

e Determinar la descripcion de la oportunidad de negocio sustentada en un
analisis externo y un analisis del cliente para aprovechar lo que no puede
cubrir la competencia.

e 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.

e Presentar una propuesta filosofica y organizacional para optimizar la
gestion técnica de la empresa.

e Realizar un analisis financiero mediante el uso de técnicas de proyeccion

y criterios de valoracion para determinar la viabilidad del proyecto.



2. ANALISIS ENTORNOS

2.1 Andlisis del Entorno Externo

2.1.1 Entorno externo

Segun la clasificacion de la actividad economica, la propuesta del plan de
negocios se encuentra en el ClIU: C1073.21.01 Elaboracion de productos de
confiteria: caramelos, turron, grageas y pastillas de confiteria, goma de mascar
(chicles), confites blandos, confiteria a base de chocolate y chocolate blanco,

etcétera. (SRI, Clasificacion Nacional de Actividades Econdmicas, 2018)

2.1.1.1 Entorno Politico:

Estabilidad y Riesgo Politico: El riesgo pais 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 pais se situé en 630 puntos
en comparaciéon con octubre del 2017 que fue de 587 puntos, durante este afio
ha tenido varias fluctuaciones teniendo su pico mas alto en junio del 2017 con
753 puntos (Banco Central del Ecuador, 2018). Con la informacién
proporcionada este indice tendria un impacto negativo ya que un incremento del
riesgo pais demuestra claramente el bajo desempefio y la gestion interna y
externa del pais y se hace mas evidente si se compara con los indices de los

paises de la regidon, generando de esta manera una amenaza de medio impacto.

Iniciativas (Medidas Econdmicas): Con las actuales medidas econémicas del

2018, se pretende reactivar el sector productivo y de inversiébn con organismos
multilaterales para incentivar la inversion extranjera y con esto mejorar la
economia del pais. Al tener incentivos para la inversion el mercado se vuelve
mas atractivo y esto genera mayores ventas. Por otra parte, en cuanto a las
medidas productivas, habra crédito productivo que incentive la entrada de

entidades internacionales para financiar créditos de inversion lo que permite



incrementar la participacion de los emprendedores en nuevos proyectos

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

2.1.1.2 Entorno Econémico

Producto Interno Bruto: La economia ecuatoriana en el afio 2017 registré un

crecimiento en su PIB en 103.057 millones, es asi 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). Segun el FMI para el 2019 en el Ecuador se proyecta un
crecimiento del 2,9%. Con la informacion obtenida se considera que el pais 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 (Guia proveedores, 2018).

Por otra parte, analizando las ventas de la industria en comparacion 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 ultimos afios la industria ha
tenido crecimiento de sus ventas representando un impacto positivo y una

oportunidad alta para el mercado (SRI, 2018).

Niveles de Inflacién: Las tasas de inflaciéon del Ecuador ha tenido variaciones

durante los ultimos afios, en diciembre del 2018 se registré un indice de 0,27%,
mientras que, en el afio 2017 la inflacion anual alcanz6 un indice negativo de
-0,20%, ademas, es importante destacar que el Ecuador presenta la tasa de
inflacion mas baja de la regién; este es un punto positivo considerando que con
una inflacién 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 inflacién bajo los precios de la materia prima e insumos no



suben lo que genera que el precio de venta al publico de los productos se

mantenga, lo que crea una oportunidad alta.

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

poblacién econémicamente activa (CEPAL, 2018). En diciembre de 2018, la tasa
de desempleo fue de 3,7% a nivel nacional, tasa que se ha reducido en
comparacion al afio anterior, el cual era del 4,6%. Segun 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

accion de busqueda (INEC, 2019), lo cual genera una amenaza media.

2.1.1.3 Entorno Social

Demografia: Segun informacion del INEC, Quito cuenta con 2°664.145
habitantes, dentro de las cuales hay una poblacion de 1°139.479 entre las
edades de 6 y 18 afios, que podrian representar potenciales consumidores
(INEC, 2010). El factor de la poblacion representa una oportunidad alta, debido

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

Tendencias: Actualmente, las tendencias de consumo por mantener una
alimentacion saludable han aumentado, debido que, las personas estan 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.

Habitos de Consumo: Segun la encuesta del INEC realizada en el 2012, los

productos alimenticios que mas 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.



2.1.1.4 Entorno Tecnoldgico

Productos Innovadores: Los avances tecnolégicos han tenido un gran
crecimiento a lo largo de los afios, las maquinarias para la elaboracién 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 dltimo avance de la tecnologia para la industria de confiteria son las
impresoras 3D que permiten la elaboracion de confites, gomitas y chocolates con
formas que serian dificil de obtener utilizando los métodos tradicionales. Entre
las maquinas mencionadas esté la mas pequenfa, Chef jet, se limita a creaciones
monocromaticas, pero la mas grande Chef jet Pro puede crear objetos
multicolores. Sin embargo, los expertos han afirmado que sus precios

probablemente limitarian las ventas (euroresidentes, 2017).

La Chef jet es una impresora de alimentos que posee depdsitos de
ingredientes (agua, azucar, chocolate, caramelo, sirope, tintes comestibles,
aromatizadores, etc..), que van imprimiendo capa a capa, hasta construir
cualquier tipo de figura. Ademas, las impresoras vienen con un software de
modelado facil, 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 tecnol6gicos generan un impacto
positivo debido a que la tecnologia ayuda a optimizar y perfeccionar algunas de
las actividades, es asi como representa una oportunidad alta para desarrollar
nuevas capacidades y obtener una ventaja para competir.



Conclusiones

e Los impactos de las medidas econdmicas en la industria benefician para
que las entidades financieras internacionales pueden otorgar créditos que
incentiven la inversion en el pais y que emprendedores accedan a créditos
con facilidad para desarrollar nuevos proyectos.

e Una inflacion baja promueve el uso eficiente de los recursos productivos,
ademas, disminuye la incertidumbre, la cual, puede afectar negativamente
la rentabilidad y por lo tanto el crecimiento en el largo plazo. Por otra parte,
una inflacién baja y estable contribuye a que las personas y las empresas
tomen decisiones de inversiones con confianza.

e Los buenos habitos alimenticios en una poblacion garantizan una vida
saludable, ademas, que es beneficioso debido a que, se reducira los
indices de muertes por el manejo de una mala alimentacion.

e En la actualidad los avances tecnoldgicos generan una mayor posibilidad
de facilitar la elaboracion de los productos debido al rapido proceso que
manejan las maquinarias, generando una mayor produccién en menor

tiempo.

2.1.2 Andlisis de la Industria (Porter)

2.1.2.1 Amenaza de nuevos competidores

Economias 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 paises como Colombia y Perl, generando una
amenaza de alto impacto para el ingreso del nuevo producto.

Diferenciacién del producto: La diferenciacion mas importante se encuentra en

qgue el producto no contiene azucar y es saludable para el consumo de las

personas, por lo tanto, genera una oportunidad de un mediano impacto.



Identificacion de marcas: En el mercado existen marcas como Trululu, Grissly y
Mogul, lo cual representa una amenaza baja, debido a que son marcas que estan
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 elaboracion 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 azlcary su

consumo es muy popular en la mayoria de los nifios 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, ademas, que los precios son muy accesibles

para el consumidor.

Posicionamiento: Existen grandes compafiias como Colombina y la Universal

que estan bien posicionadas entre los consumidores por los afios que lleva en el
mercado ofreciendo una gran variedad de productos, o 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. Segun el informe realizado por Bank Watch Ratings a
Confiteca, concluyen que la compafiia ha tenido el liderazgo en el mercado de

confites nacional con el 40% de la participacién del mercado, esto gracias a la



diversidad de marcas, capacidad de produccién y diversificacion de puntos de

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

Caracteristicas del producto: La principal caracteristica del producto es que es

endulzado con un componente natural como la miel, por lo que es un producto
saludable para los consumidores, ademas, que su presentacion tendra 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

mas principales estan Colombina y La Universal las cuales se posicionan como
unas de la méas grandes en el Ecuador, en el afio 2010 La Universal lanz6 una
campafa agresiva de renovacion de los empaques de todos sus productos
alcanzando ventas de hasta 35 millones de ddlares (proChile, 2012). A pesar de
que existen marcas locales consolidadas en el mercado, cada vez aparecen mas
ofertantes de productos del sector de confiteria. Por esta razon 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 negociacién de los clientes

Numero de clientes: Segun 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 afo, principalmente en diciembre y enero se presenta la mayor parte del
consumo, debido a que la época navidefia y afio nuevo desatan la compra de
caramelos, bombones, dulces y confites rellenos, entre otros, lo cual genera una

oportunidad de alto impacto.

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

productos para satisfacer sus gustos y preferencias, estan 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 mas

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

medio impacto.
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2.1.2.5 Capacidad de negociacion proveedores

Cantidad de proveedores: Segun el Ministerio de Agricultura y Ganaderia en el

Ecuador existen 1.760 apicultores y 19.155 colmenas, que proveen al mercado
nacional de miel de abeja, polen, propdleos y cera. Las provincias que tienen
méas afluencia en la produccion de la miel son Loja con 325 apicultores
registrados y 2.429 colmenas registradas; Manabi 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 Ganaderia, 2018).
Con esta informacion en el Ecuador existe una gran produccién de miel de abeja
lo cual genera una oportunidad alta ya que, ademas, 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 mayoria

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

competencia, lo cual genera una amenaza de medio impacto.

Contribucion 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 estandares

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

e La amenaza de nuevos competidores es media debido a que existen
empresas con gran prestigio y posicionamiento que abarcan la mayor
parte del mercado, ademas, tienen variedad de productos que se adaptan
a los gustos y preferencias de los consumidores.

e La amenaza de productos sustitutos es alta, porque existen variedad de
shacks y dulces que los consumidores pueden acceder facilmente.

e La rivalidad entre competidores es una amenaza alta debido a la gran
cantidad de productos importados, ademas, por el posicionamiento que

tienen empresas extranjeras como Colombina y Arcor en el mercado.



La capacidad de negociacion de los clientes es una oportunidad alta
debido a que el mercado meta al cual se dirige el producto son los nifios
y los adolescentes, puesto que la mayor demanda de golosinas segun el
INEC son los nifios y los adolescentes entre 6 y 18 afios. Tomando en
cuenta que las cantidades de consumo de azucar 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 aztcar aporta con vitaminas y minerales para
el consumidor.

La capacidad de negociacién con los proveedores es una oportunidad
alta, porque hay variedad de distribuidores y ademas existe facilidad para
adquirir los insumos en cualquier temporada del afo.

Una vez realizado la valoracion del andlisis 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 parametros

Optimos.

2.1.3 Matriz EFE

Tabla N° 1: Matriz EFE

OPORTUNIDADES

PESO CALIFICACION RESULTADO PONDERADO

Iniciativas de medidas economicas 0,09 4 0,36
Crecimiento del PIB 0,09 4 0,36
Miveles inflacionarios bajos 0,08 3 0,24
Tendencia alta por alimentos saludables 0.2 3 0.6

Crecimiento en los servicios tecnologicos 0.1 2 0,2

Mamero de clientes 0,08 4 0,32
TOTAL OPORTUNIDADES 2,08

AMENAZAS PESO CALIFICACION RESULTADO PONDERADO

Altos niveles de riesgo politicos 0,02 1 0,02
Tasa de desempleo alta 0,04 1 0,04
Economias de escala 0,06 2 012
Requerimiento de capital 0,05 2 0.1

Alta cantidad de competidores 0,08 2 016
Costo de migracion de los competidores 011 2 0,22
TOTAL AMENAZAS 0,66
TOTAL 1 274
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Conclusiones:
Tabla N° 2: Conclusiones Matriz EFE

RESULTADOS

Oportunidades 2,08
Amenazas 0,66
TOTAL 2,74

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. ANALISIS DEL CLIENTE
3.1 Investigacion de Mercado

La investigacion de mercados consiste en recopilar informacion 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 informacion
y datos que complementen la investigacion y permitan determinar los gustos y

preferencias de los consumidores.

Ademas, la informacién obtenida permitira determinar una segmentacion y con
esto obtener un mercado meta al cual se va a dirigir el producto, por otra parte,
este estudio podréa identificar la oferta existente del producto, lo cual ayudara a

conocer las principales ventajas y desventajas del mercado.

El estudio realizado ayudara a la toma de decisiones para introducir el producto
en el mercado, ademas 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 Investigacion
¢, Qué tan factible es la creaciéon de una empresa para la venta, produccion y
distribucion 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 Investigacion

3.3.1.1 General

Conocer el nivel de aceptacion de gomitas sabor a mora endulzadas con miel de
abeja en el sector centro norte de Quito en el 2019, a partir de la investigacion

cualitativa y cuantitativa.

3.3.1.1 Especificos

e Conocer el perfil de los posibles clientes potenciales para determinar un
mercado objetivo.

e Definir los gustos y preferencias de los clientes para crear un producto
gue cumpla sus expectativas.

e Establecer un rango de precios para conocer cuanto estaria dispuesto a
pagar el consumidor por el producto.

e Determinar el canal mas adecuado para la distribucion y comercializacion
del producto, de acuerdo con lo que el mercado estd demandando.

e Determinar los medios de comunicacién que prefieren los consumidores
para la informacion y publicidad del producto.

e Definir el tamafio de la demanda para estimar los clientes potenciales.

3.4 Investigacion Cualitativa

3.4.1 Entrevistas a Expertos

Objetivos Entrevistas a Expertos

e Analizar el consumo de golosinas especialmente de gomitas.

e Determinar los lugares de mayor venta y distribucion.

e Conocer acerca del sector de las gomitas y sus posibles compradores y
consumidores.

e Establecer las oportunidades de produccion y distribucién del producto.

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

Luis Suarez “Arcor”. Luis es un representante de la linea ARCOR, empresa
argentina dedicada a la produccion, venta y distribucion de golosinas, esta
empresa tiene una amplia gama de productos alimenticios, teniendo marcas

lideres de los productos que produce.

El consumo de las gomitas en el mercado segun el experto tiene una alta
demanda especialmente en los nifios y jovenes 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 linea de dulces y
confites son de 27 millones anuales. Los principales lugares de venta y
distribucion 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 mayoria de los productos son de empresas extranjeras
como Colombina, Arcor, etc. que son empresas que se encuentran bien
posicionadas en el mercado, es asi que, en el Ecuador no existe una empresa
que pueda competir con estas. Ademas, manifiesta que la normativa del Ecuador
deberia dar mas facilidades para la conformacion de una empresa, también ser

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

Ademas, existen varias empresas que compiten, pero la principal es Colombina,
empresa colombiana que abarca gran cantidad de consumidores, ademas 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
mas comunes esta el boca a boca y la degustacion. Las redes sociales es una
estrategia que ha tenido un gran impacto en las empresas ya que la mayoria de

los jovenes optan por recibir informacion o ver publicidad por este medio.

El experto indica que uno de los puntos mas importantes para que un producto
nuevo tenga aceptacion en el mercado es la innovacién, es decir, la variacion de
figuras, tamafios 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 podra prevenir
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muchas enfermedades. También sugiri6 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. Segun la experta
la linea de gomitas principalmente trululu esta bien posicionada en el mercado
debido a su sabor y las diferentes formas que adopta cada producto. Ademas,

los consumidores siempre lo prefieren por su precio econémico.

El principal medio de distribucion son las tiendas y supermercados, sin embargo,
las tiendas son lugares mas preferidos por nifios y jovenes que se encuentran

cerca de establecimientos educativos.

El medio de comunicacién que ha tenido un buen impacto y su mayor estrategia
de marketing ha sido la publicidad por television. 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 esta alrededor
de nueve délares, 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 innovacion
para que pueda competir en el mercado tanto en precios como en calidad, sin
embargo, productos que contienen bajas cantidades de azlcar es muy atractivo

para el consumidor y sobre todo muy saludable.
Conclusiones de las entrevistas a expertos
Segun las entrevistas presentadas se obtuvieron los siguientes resultados:

e El plan de negocios que se propone es un proyecto con una extensa
competencia por empresas que abarcan gran cantidad de mercado.
e Elmercado objetivo esta dirigido para nifios y jovenes que es un segmento

de potencial crecimiento debido a su alta demanda.
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e Las estrategias de marketing deberian ser las redes sociales, la
degustacion y el boca a boca para que el producto sea conocido y pueda
competir en el mercado.

e El canal de distribucion tiene que ser principalmente en las tiendas que se
encuentran en los exteriores de escuelas y colegios, todo esto por el facil
y rapido acceso que tienen los nifios y adolescentes al producto.

e EIl precio del producto tiene que estar dentro de los rangos de las

empresas competidoras.

3.4.2 Grupo Focal

e Asistentes: 9 Personas
e [Edades: 17 a 19 afos

e Ocupacion: Estudiantes

Objetivos del Grupo Focal

e Conocer la percepcién de los participantes en cuanto a los atributos del
producto para determinar el grado de aceptaciéon en los consumidores.

e Establecer un rango de precios para conocer cuanto esta dispuesto a
pagar el consumidor por las gomitas.

e Determinar el lugar de comercializacion para adquirir el producto.

e Determinar el medio de comunicacion de preferencia para recibir
informacion del producto.

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

necesidades.

Conclusiones del Grupo Focal
e Para los participantes las golosinas son un manjar dulce que consumen
en su gran mayoria los nifios y adolescentes a cualquier hora del dia.
e Larazdn por lo que consumen golosinas es porque aumentan su estado

de animo, sus energias y su sabor es agradable.
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e En cuanto a los sabores, formas y tamafos de las gomitas para los
participantes las preferencias de los sabores son: frutos rojos, manzana
verde, frutos tropicales, ademas para las formas de las gomitas
sobresalen los instrumentos musicales, animales, emoticones, pelotas de
futbol, basquet, etc.

e El grupo indica que los medios mas factibles para adquirir el producto son
principalmente las tiendas que estan en los exteriores de las escuelas y
colegios ya que es mas facil adquirir el producto cuando salen de sus
clases.

e Los medios para recibir informacion del producto para los participantes es
preferiblemente las redes sociales debido a que los jévenes todo el tiempo
estan conectados y es mas factible que miren la publicidad y la
informacion del producto por este medio.

e Para los participantes el mejor sustituto para el azucar es la miel de abeja,
pues es un endulzante natural, ademds, ayuda para combatir algunas
enfermedades y no es perjudicial para la salud.

e Elgrupo focal indico que los competidores directos para este producto son
principalmente las marcas de grissly, mogul y trululu que son las marcas
mas conocidas en el mercado.

e Se obtuvo que las personas estan dispuestas a pagar por una unidad de
gomita hasta 0,25 ctvs. dependiendo del tamafio y la forma del producto.

3.5 Investigacion Cuantitativa

Formulacién de un diserfio de investigacion:

Se ha disefiado un formato de investigacién tipo encuesta compuesta por 16

preguntas (Anexo 5).
Muestreo: Poblacion finita.

Donde:

n = Tamano de Muestra

N = Tamafio de la poblacion
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e = Error estandar
p = Probabilidad de éxito
g = Probabilidad de fracaso

K = Nivel de confianza

k“Z*p*q*N

(e"**(N-1))+k"**p*q

(1,96)2%(0,5)*(0,5)*(520.674)

((0,05)2%(520.674-1))+(1,96)*2*(0,5)*(0,5)

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

efectos académicos se realizaron 76 encuestas.

Recopilacion de datos:

Se realizd un estudio no probabilistico 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.

Preparacion y analisis de datos:

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

e De todos los encuestados el 96,2% sefialaron que les gusta consumir
gomitas.

e EI50% consumen gomitas por lo menos 1 vez a la semana, sin embargo,
el 15,5% lo consumen 1 vez a dia, estos resultados dan a conocer que las

gomitas son un producto muy atractivo para el consumidor.
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e La marca mejor posicionada en el mercado son las gomitas grissly con un
53,8% del total de los encuestados.

e Ademads, indican que grissly es su favorita principalmente por su sabor.

e Para el 80,8% de los encuestados la miel de abeja es el mejor sustituto
para el azlicar que contiene las gomitas.

e EI 96,2% de las personas encuestadas estarian dispuestos a consumir
gomitas endulzadas con miel de abeja por considerar que es un
endulzante natural.

e Para el 86,5% de las personas el aspecto que mas influye al consumir una
gomita es el sabor que contenga el producto.

e En cuanto al lugar para adquirir el producto el 84,6% les gustaria adquirir
en tiendas.

e Del total de los encuestados el 47,7% estarian dispuestos a pagar entre
USD $ 8 y USD $ 9,5 por una caja de gomitas.

e Para el 57,7% de los encuestados el medio mas factible para obtener

informacion del producto son las redes sociales.

Para completar el analisis de la investigacion, se realizO una matriz de
correlacion en donde el coeficiente obtenido puede adoptar cualquier valor desde
-1 hasta 1, es asi como, si el resultado fuera - 1 existe una correlacion negativa
perfecta, mientras que, si el resultado fuera 1 existe una correlacion positiva

perfecta.

En la tabla de correlacion se puede observar que la preferencia por consumir
gomitas esté directamente relacionada con la frecuencia que el cliente consume
el producto. El valor de su correlacién es de 0,86 lo que significa que las gomitas
es uno de los dulces mas preferidos por las personas y la frecuencia de su

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

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

consumo Yy la aceptacion de consumir gomitas bajas en azucar, es asi como, del
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total de los encuestados el 94,2% estan dispuestos a consumir gomitas con estas

caracteristicas.

En cuanto a la marca de gomitas favorita de los encuestados y las caracteristicas
de producto preferido, se observa una relacion de 0,65, lo que significa que, para
el cliente el muy importante el sabor que contenga el producto es asi como de
los encuestados el 96,2% eligen y prefieren una gomita principalmente por su
sabor.

3.6 Conclusiones anélisis del cliente

El nivel de aceptacién del producto es alto, basado en la investigacion
cuantitativa el 96,2% estarian 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.

e Con la investigacion, se determin6 que el perfil de los posibles
compradores son personas con habitos de alimentacion saludable, y

también, personas que consumen productos bajos en azucar.

e El precio sugerido esta entre USD $ 6 y USD $ 9,5 una caja de 100
unidades dependiendo el tamafio que tengan las gomitas, esta
informacion la sustenta las encuestas y las entrevistas realizadas a los
expertos.

e Mediante el grupo focal el lugar de mayor preferencia para adquirir el
producto son las tiendas, coincidiendo con los encuestados donde la
mayoria de los consumidores con el 84,6% prefieren adquirir el producto
en una tienda, ademas, se encontré que los consumidores siempre estan
esperando innovacién y variedad en formas y disefios.

e En cuanto a los medios publicitarios segun los encuestados prefieren
recibir informacion principalmente por las redes sociales con un 57,7%,
esto coincide con la informacion proporcionada por los expertos debido a
gue es mas factible que los consumidores reciban informacién por este
medio debido a que en la actualidad la mayoria de los jovenes utilizan

redes sociales.
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e Se encontré también que para los consumidores la miel de abeja es un
buen sustituto para el azUcar presente en las golosinas, ademas, segun
las encuestas los consumidores estarian dispuestos a adquirir el producto
porque esta elaborado a base de un endulzante natural.

e A través, del andlisis de sensibilidad de precios Van Westendorp, se
determind que el precio al cual las personas estan dispuestas a comprar
el producto es de USD $ 9,15.

4. OPORTUNIDAD DE NEGOCIO

4.1 Descripcion 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, ademas, posee grandes riquezas naturales y tiene altos
beneficios para el ser humano, asi como propiedades nutricionales, entre ellas
esta 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 corazén ya

que fortalece el masculo y el movimiento ritmico (biut, 2016).

En base a la investigacion cualitativa y cuantitativa se encontré 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 caracteristicas como
la innovacion en las formas, tamafios y sabores que cubra todas las necesidades

de los clientes para su consumo.

Para los consumidores es muy importante la innovacion del producto, por esta
razon empresas grandes como Colombina ha implementado variedad de
sabores, tamafios y figuras lo que le ha permitido tener marcas bien posicionadas

en el mercado.

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

asi que, existe la necesidad de crear productos que se diferencien en un
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mercado altamente competitivo, la comercializacion 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 azucar perjudicial para el ser humano, de esta manera el
consumidor va a adquirir un producto rico en vitaminas que no sera perjudicial
para la salud, en especial de los nifios y adolescentes que son los principales
consumidores. En cuanto a la innovacion de figuras, se utilizar4 una impresa 3D
que posee depdsitos de ingredientes que van imprimiendo capa por capa el
producto hasta construir cualquier tipo de figura. La impresora contiene un
software de modelado facil en la que se puede configurar cualquier tipo de
disefio, ademas, se puede experimentar nuevas formas y combinaciones de

sabores y colores (decoratrix, 2016).

Por otra parte, en base a las encuestas se logré determinar un rango de precio
que sera el ideal para el consumidor al momento de adquirir de producto, asi
como también para los estudiantes al salir de sus clases las tiendas y

supermercados seran los lugares de facil acceso para su adquisicion.

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, ademas, la estrategia se la implementara con el fin
de obtener mejor posicion competitiva. “Segun Porter es necesario seleccionar
el mercado obijetivo, definir el posicionamiento, elegir la mezcla de marketing y

determinar los costos que se incurren” (Gestiopolis, 2011).
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ESTRATEGIAS

Basicas de - Diferenciacion
desarrollo

Clretolml_entu - Desarrollo de
NENsIVo mercados

Competencia - Estrategia de
seguidor

Posicionamiento - p?:;zd:i;?djd

Figura No. 1: Estrategias

Para el presente proyecto se ha seleccionado la estrategia de diferenciacién, la
cual consiste en ofertar un producto similar al de una empresa competidora pero
que tiene caracteristicas que hacen que el cliente lo perciba como uUnico
(DeustoFormacion, 2014). Se escogio esta estrategia debido a que las gomitas
no contienen azucar, por lo que, son endulzadas con un componente natural
como la miel. De igual manera, para el crecimiento se consider6 como mejor
opcion 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 lider (FMK, 2013). Por lo tanto, al ser una empresa nueva es necesario
tomar como referencia una empresa guia para seguir sus pasos y ofrecer al
cliente productos de alta calidad y precios acorde a las necesidades de los

clientes.
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5.1.1 Mercado Objetivo

Tomando como referencia los datos proporcionados por la investigacion
cualitativa y cuantitativa, el mercado objetivo son hombres y mujeres entre los 6
y 18 aflos El producto esta dirigido para nifios y adolescentes entre 6 y 18 afios
con un estrato social medio - alto. De este segmento, el 96,2% de las personas

estarian dispuestas a comprar el producto.

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

Tabla N° 3: Mercado Objetivo

VARIABLES CANTIDAD

GEOGRAFICAS |Norte de Quito 2.664.145

Tipo de Usuario:
DEMOGRAFICAS|Nifios y Adolescentes entre 6 y 18 | 1.139.479
anos

Disposiclon a la compra:
Personas dispuestas a comprar el
producto

Estilo de vida:

Fersonas con tendencia de
alimentacion saludable

PSICOGRAFICAS 057.162.26

Beneficios buscados:
Calidad, libre de azicar, saludable
Servicio:
Disponibilidad del producto en los
supermercados del norte de Quito
Tipo de Usuario:
Personas dispuestas a comprar
gomitas endulzadas con miel de
abeja

TOTAL SEGMENTO OBJETIVO 343.621
TOTAL MERCADO OBJETIVO (96,2 %) 330.563

CONDUCTUAL 343.621
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Con la informacién descrita anteriormente, se concluye que se determind
variables demograficas debido al alto consumo de golosinas en los nifios y
adolescentes entre 6 y 18 afios, de igual manera, con la variable psicogréafica y
establecio que el 84% de los encuestados estarian dispuestos a comprar el
producto debido a que tienen una tendencia de alimentacién saludable. Por otra
parte, en la variable conductual, se analiz6 los principales beneficios buscados

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

5.1.2 Propuesta de valor



Tabla N° 4: Modelo Canvas

MODELO CANVAS

o - vy &
ALIANZAS f.? PROCESOS PROPUESTA DE VALOR RELACIONAMIENTO i E gEFEﬂ'IE:;DS #ﬁt
' — - Produccion -Relacion Indirecta
:ErébdeaeddzsreF;nanueras _ Distribucian
. - Promociones - Comunicacion por medios web
- Inversionistas

La cualidad mas importante del producto es que es

- Comercializacion endulzade con un components natural como la miel de

abeja, lo que no afecta la salud de los consumidores, - Mifios y Adolescentes entre 6y
ademas, el producto aporta con vitaminas para la salud 18 afios
del consumidor. A la vez, las formas y disefios que CANALES DE - Centro norte de Cuito
RECURSOS adoptaré el producto serdn creadas por una impresora DISTRIBUCION a - Estrato social medio alto
30 la cual podra ser configurada para disefiar
cualquier tipo de figura.
- Maquinaria :_ls_iLé;:]%rarr;ercados
- Personal ( Trabajadores) _ Centros Naturistas
el ,J_/J‘
COSTOS H_ INGRESOS 11
3 i)

Costos fijos: Maquinaria, suministros, servicios basicos, arriendo, salarios Préstamo. ventas contado. ventas crédita
Costos variables: Insumos, etiquetado, empaquetado, costos de transporte ' ' '
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Alianzas: La empresa tendra alianzas con entidades financieras para que los
emprendedores tengan opciones a la facilidad de financiamiento, también, se
realizard alianzas con la empresa proveedora de miel de abeja para la reduccion
de costos por altos volumenes de compra y, por ultimo, con inversionistas

interesados en la comercializacion y desarrollo del producto.

Procesos: Se lograra eficiencia en los procesos de produccion, distribucion y
entrega de los productos en los tiempos acordados, por otra parte, se realizaré

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

Recursos: Se utilizard maquinaria especializada para la elaboracion de gomitas,
ademas, se contard con mano de obra calificada para la elaboracion del

producto.

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

empresa esta dispuesta a realizar de manera diferente para sus clientes,
ademas, busca solucionar un problema o satisfacer una necesidad de manera
innovadora (marketingyfinanzas, 2015). Para el presente proyecto la cualidad
mas 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, ademas,
el producto aporta con vitaminas para la salud del consumidor. A la vez, las
formas y disefios que adoptara el producto seran creadas por una impresora 3D

la cual podra ser configurada para disefiar cualquier tipo de figura.

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

canales de distribucién que realizaran cobertura a gran cantidad de tiendas y
supermercados, ademas, se utilizaran las redes sociales y la pagina oficial de la
empresa para receptar las quejas, reclamos y sugerencias que tengan los

clientes.

Canales de distribucion: Existira una empresa externa que se encargue de la

distribucion del producto a los distintos puntos de venta.

Segmentos de clientes: Se selecciond nifios y adolescentes de 6 a 18 afios 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:

e Costos fijos: Maquinaria, suministros, servicios basicos, arriendo, gastos
administrativos, gastos operativos, sueldos y salarios.
e Costos variables: Insumos, etiquetado, empaquetado, y costos de

transporte.

Ingresos: Los ingresos para la empresa serdn 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 nifios
y adolescentes entre 6 y 18 afios, es un producto natural que cuenta con
vitaminas y minerales que aportan para la salud de su cuerpo, ademas, es un
producto que los padres de familia estaran 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 azUcar. Es por esta razén 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 seleccioné que la estrategia a utilizarse para el
posicionamiento es “Mas por menos”, la cual consiste en ofrecer mayor cantidad
de ventajas y caracteristicas 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

azucar, 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 ofertaran gomitas con sabor a mora endulzadas con miel de abeja, dirigido a
jovenes y adolescentes de 6 a 18 afios, los cuales cuenta con caracteristicas
saludables que aportan con vitaminas y minerales para el consumidor entre ellas

estan:

e Vitamina B: Son sustancias que el cuerpo necesita para crecer y
desarrollarse, ayudan a obtener energia y a formar glébulos rojos
(medineplus, 2018).

¢ Vitamina C: es conocida como vitamina antiescorbutica o acido ascorbico, es
una vitamina hidrosoluble imprescindible para el desarrollo y crecimiento.
Ayuda a la reparacién de tejidos de cualquier parte del cuerpo y podria ayudar
a curar resfriados comunes (cuidateplus.marca, s.f.).

e Hierro: El hierro interviene en el transporte de oxigeno y dioxido de
carbono en la sangre (webconsultas, 2017).

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

continuacion en la informacién nutricional:

Tabla N° 5: Informacién Nutricional

INFORMACION MUTRICIONAL
Tamafio de la Porcidn : 1 unidad (10 g)

Porciones por envase: 1

Cantidad por Porcign
Calorizs 120 Cal

Walor Diario

Grasa Total Og 0%
Grasa Saturada Og O
GrazaTranz0 g 0

Colesterol D mg 0%

Carbohidratos Totales 30 g 1005

Proteina 12% Hierro 5%

Witaminas 9% Minerales 3%

Los porcentajes de Valores Diarios estan basados enuna dieta de
2,000 Calorigs. Sus =abore=s diarios pueden s=er mayores o menores
dependiendo de sus necesidades caldricas

(alimentos, 2013)
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La investigacion cualitativa y cuantitativa expone que el producto debe tener
innovacion y adoptar diferentes formas y disefios para lo cual se utilizara como
magquinaria una impresora 3D que facilitara la creacion de disefios innovadores,
al tener una maquinaria que permite crear diversas formas; la empresa se
enfocara en los disefios como figuras de animales, instrumentos musicales,

emoticones, etc.

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

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

Tabla N° 6: Ingredientes para la elaboracion del producto

Caja de gomitas de 100 unidade!

MATERIA PRIMA Unidad medida Cantidad Costo Total

Gelatina sin sabor gramos 63.43000 | $0,007000 $ 0,444
Miel de abeja gramos 138,00000 | $0.012680 $ 1,750

Colorante Vegetal gramos 37.53000 | %0.001000 $ 0,038

Agua m? 20,65000 | $0,000330 $ 0.007

Moara gramos 18,60000 | $0,002200 $ 0,041

COSTOS INDIRECTOS DE FABRICACION

Empaque gramos 110,00000 | $0,001800 $0,198

Total $ 241N

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

SENTIDO QUELO

NOMBRE DESCRIPCION PERCIBE INTENSIDAD
Fuerza necesria para la
SUAVIDAD deformacidn del producto sin llegar TACTO 2%
a la ruptura
Grado de intensidad de color, de 100% Saturacidn
COLOR acuerdo a cada disefio VISA 100% Luminosidad
SABOR Se determina la intensidad a mora GUSTO 100% mora

Por otra parte, el disefio y fabricacion seran diferentes teniendo caracteristicas
propias que no imitan a otras marcas. Los disefios que tendra el producto se

presentan a continuacion:
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Fuente: https://www.google.com/search?q=animales+animados&rlz=1C1GCEU_esEC822EC822

Figura No. 2: Disefios 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 continuacion:

¢ GUMMS = Goma
e 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

alimentacion adecuada con bajos niveles de azucar.

Es importante registrar el nombre comercial de la empresa para el cuidado de la
marca en el Instituto Ecuatoriano de Propiedad Intelectual. Segun el IEPI el costo
del tramite de solicitudes de registro de Nombre Comercial de una empresa tiene

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

Isotipo (parte simbdlica de la marca)
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Se determind utilizar una abeja para mostrar que el producto es endulzado con
un componente natural como es la miel, ademas, 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 caracteristicos de
la abeja, ademas, 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 llevara cada caja de gomitas.
Tabla N° 8: Codificacion colores

COLOR CODIGO TOLERANCIA RGB

NEGRO  [#000000 +/-1 0,0,0
AMARILLO |#FFD700 +/-2 255,255.0
BLANCO |#FFFFFF +/-1 255,255,255

Logotipo

A

Figura No. 3: Logotipo

5.3.1.3 Empaque

Segun el reglamento RTE INEN 103, literal 5.3 se determina los requisitos del
productos en el que se detalla que “los productos de confiteria deben estar libres
de restos de insectos y de material extrafio, no deben contener particulas
extrafias contaminantes, al ser analizados no deben presentar deterioro fisico,

quimico ni microbiolégico” (Ministerio de Industrias y Productividad, 2018).

Segun lanorma NTE INEN 1334 — 1, en caso de que el producto contenga algun

insumo 0 materia prima que causen reacciones alérgicas o de hipersensibilidad
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en los consumidores debe declararse en la etiqueta, en idioma espafiol
(Ministerio de Industrias y Productividad, 2018)

Ademas, los requisitos de rotulado del producto segun la norma detallan que “La
informacion del rotulado de los productos debe estar en idioma espafiol, sin
perjuicio de que se pueda incluir esta informacién en otros idiomas” (Ministerio
de Industrias y Productividad, 2018).

El reglamento INEN 022 establece que, es obligatorio incorporar en la etiqueta
un sistema grafico que indique el nivel de grasa, azucar 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
informacion a la hora de realizar su compra. (REGLAMENTACION INEN, 2017)

La planta para la produccion 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
fabricacion del producto (Nomativa Técnica Sanitaria para Alimentos
Procesados , 2017).

El empaque del producto serd una pequefia envoltura plastica para cada unidad
de gomita. Por otra parte, para el empaque que contiene las 100 unidades se
disefiara una caja de cartdn con el logo y el slogan de la empresa.

Segun la empresa Inducarton Sociedad Comercial ubicada en Calle de los
Naranjos N44-460 y Av. De los Granados en la ciudad de Quito se detallé que
un empaque al por mayor tendra un costo de 0,18 ctvs.
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Figura No. 4: Disefio del empaque

5.3.2 Precio

5.3.2.1 Costo de venta

Para la produccion se va a adquirir cinco impresoras Cherfjet las cuales cuentan
con 10 cabezales de impresién cada una; tomando en cuenta ocho horas diarias
de trabajo cada cabezal producird 240 unidades diarias por lo que los 50
cabezales van a producir 12 000 gomitas al dia. Una vez analizado la capacidad
de produccion por dia se determina que mensualmente el maximo de cajas de

100 unidades a producir es el 2.640.
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Tabla N° 9: Capacidad maxima de produccién

CAPACIDAD MAXIMA DE PRODUCCION

PRODUCCION [MENSUAL |MENSUAL { CAJA DE
(8 HORAS)  |(UNITARIO) |[100 UNIDADES)

50 CABEZALES 12,000.00 | 264,000.00 2,640.00

Por otra parte, con el andlisis de la capacidad maxima de produccion de la
magquinaria la empresa lograra producir mensualmente 1.798 cajas. Ademas, se
espera que la produccion sea mayor a medida que aumenten las ventas y el
producto tenga éxito en el mercado y asi lograr utilizar toda la capacidad maxima

de produccién de la maquinaria.

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

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

e Materia prima
e Mano de obra

e Costos indirectos de fabricaciéon

Tomando en cuenta los costos y gastos ya mencionados se determiné un costo
de produccién en promedio para el primer afio de USD $ 4,05 como se detalla a

continuacion:
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Tabla N° 10: Costo de produccion y ventas del producto

COSTO DE PRODUCCION ¥ VENTAS

Inventaric inicial de materia prima 5  15.053,10
(+) Compra de materia prima 5 5066494
Costo de la materia prima disponible S B5.71804
Inventaric final de materia prima 5 1511258
MATERIA PRIMA UTILIZADA S  50.60546
MANO DE OBRA UTILIZADA % 25.350,60
Inventario inicial de suministros 5 270,27
compra de suministros 5 909,66
Suministros disponibles S 117992
Inventarico final de suministros 5 271,34
Mano de obra indirecta S 978370
Depreciaciones S 3.959,00
COSTOS INDIRECTOS DE FABRICACION $  14.651,29
TOTAL COSTOS DE MANUFACTURA % 90.B07,35
Costo unitario de manufactura 5 48,98
Inventaric inicial de Productos terminados S 8.240,92
Costo de los productos terminados S 9B.848327
Inventario final de los productos terminados | 5 8987 68
COSTO DE PRODUCCION ¥ VENTAS S B9.860,59
servicios producidos S 22.204,00
COSTO UNITARIO DE PRODUCCION Y VENTAS S 4,05

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 continuacion:

Tabla N° 11: Precios competencia

PRECIO PRECIO PRECIO
DESCRPCION COLOMBINA ARCOR SUYAI
Gomitas 100
unidades 10,25 98 8,38

Con la informacién descrita anteriormente se determind el precio de venta de
USD $ 8,38.
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5.3.2.2 Estrategia de Entrada

La estrategia de entrada se basara en la penetracion de precios segun Kotler,
Armstrong, Camaray Cruz, “la penetracion de precios consiste en fijar un precio
bajo para conseguir una penetracion de mercado rapida y eficaz, es decir, para
atraer rgpidamente a un gran numero de consumidores y conseguir una gran
cuota de mercado. El elevado volumen de ventas reduce los costes de
produccion, lo que permite a la empresa bajar aun mas sus precios” (Thompson,
2002).

De acuerdo a las encuestas, y utilizando el analisis de sensibilidad el precio que
el consumidor esta dispuesto a pagar por el producto es de nueve dolares, el
cual deberé ser ofertado en los puntos de venta; este precio ya incluye la
ganancia de los puntos de venta que en su gran mayoria buscan obtener el 30%.

5.3.2.3 Estrategia de Ajuste

Las estrategias de ajuste seran dinamicas a lo largo del proyecto, por lo cual se
utilizard la estrategia Status Quo la cual, “segun 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 Localizacién

Para la localizacion de la empresa se seleccioné 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 mas facilidad al mercado
objetivo y que el tiempo de entrega sea eficiente. Para lo cual, se realiz6 una

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

En la matriz de localizacion se seleccionaron dos alternativas, las cuales se
evaluaron en base a las vias de acceso, transporte, infraestructura, servicios

basicos, precio, etc. A partir de esta evaluacion se determind que la empresa se
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ubicara en la calle Fidel Martinez barrio Bella Vista Parroquia de Calderon
cantén Quito. El local tiene aproximadamente 210 m2, una construcciéon de
aproximadamente cinco afios y cuenta con todos los servicios basicos. El
valor del arriendo mensual del local tendra un costo de USD $ 900 ddlares.
Se selecciono este lugar por la cercania a colegios del sector de Calderon,
al tener la empresa en un lugar estratégico se podra atender la demanda de

los clientes con eficiencia y satisfacer sus necesidades.

Amalia Eriguen 72 @
Parque
Estadio Bellavista Q Not bicentenario park

de Calderon

Papeleria Camille @

Divino Nifo

Amalia Eriguen 6 &

Amalia Eriguen 58

Figura No. 5: Mapa de localizacion

5.3.3.2 Estrategia de Distribucion

Para la distribucion se seleccion6é 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 seleccion se tomaron en cuenta

dos empresas:

e PODIUM
e XTREMS

Después de un analisis de propuestas, costos y tiempos se determind que la
empresa seleccionada serd PODIUM debido a sus bajos costos y el eficiente
tiempo de entrega del producto. Es asi que, PODIUM es una empresa
ecuatoriana dedicada a la distribucién de productos de consumo en la ciudad de
Quito. Segun informacion de la empresa el costo de la entrega de una caja sera

de 3 dolares.
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5.3.3.3 Estructura de Distribucion de Canal

Industria de

Alimentos “SUKAI"

’ CONSUMIDOR
FINAL

Figura N° 6: Distribucion de Canal

5.3.3.4 Tipos de Canal

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

distribucion, como tiendas y supermercados, segun la investigacion cualitativa y

cuantitativa seran los medios méas factibles para la venta del producto al

consumidor final.

5.3.4 Promocién 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 distribucion
gue 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 tracciéon (pull strategy): Consiste en que la empresa
concentra sus recursos de marketing en los consumidores y usuarios con
promocién 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 utilizara a largo plazo es la de traccidon 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 mas clientes en tiendas y

supermercados a nivel nacional.

La estrategia que se realizara en el corto plazo sera la de empuje, debido que,
al considerar el canal de distribucién indirecta (PODIUM), permite enfocar la
publicidad del producto a partir del marketing y publicidad de tiendas y
supermercados. Para esto se ha disefiado un plan en el que se detalla los medios

a utilizarse.

Tabla N° 12: Plan de medios

OBJETIVO ESTRATEGIAS

Incrementar los ingresos de la empresa mediante - i
. . Publicidad online
estrategias que permitan abarcar mayor : X
e Incentivos a los clientes
participacion del mercado.
MEDIO DESCRIPCION GASTO
. Redes sociales como Facebook e
Redes sociales Instagram 3.600
Posters publicitarios 1000 Impresos de papel 600
Sorteo de Cupones Productos gratis 720
Pagina Web Informacion general del producto 400
Total gastos de marketing 5320

5.3.3.2 Publicidad

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

continuacion:

e Redes Sociales: Esta herramienta se utiliza como soporte de
comunicacién y publicidad que ayuda a la empresa a reforzar su marca,
asi como también permite que las promociones y ofertas se difundan
rapidamente. Ademas, las redes sociales permiten transmitir el mensaje
de publicidad a gran namero de personas, por lo cual se realizara
publicaciones que contengan todas las promociones y descuentos que
ofrece la empresa para el consumidor, las cuales seran publicados en
paginas de Facebook e Instagram, siendo las paginas mas utilizadas en

este medio (webempresa, 2016).
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e Pagina Web: Esta herramienta promocionara los atributos del producto y
permitird aumentar la productividad y la rentabilidad de la empresa.
Ademas, ayudara a reducir los costos de publicidad y proporcionar un
mejor servicio al cliente con la opcién de implementar respuestas a
preguntas frecuentes, asi como también facilitard a los usuarios
descargar facturas, observar promociones, detalles del producto, puntos
de venta, imagenes del proceso de produccion, colaboradores, etc. El
costo del disefio e implementacion de la pagina web sera de USD $ 400

dolares.
5.3.3.3 Promocién en ventas

Para cada tienda y supermercado habra un lugar visible y estratégico en el que
exhiba el producto, ademas, se hara entrega de muestras gratis para que el
consumidor conozca el producto, esta promocion se llevara a cabo durante los

cinco primeros meses del lanzamiento del producto.
El costo destinado para la entrega de muestras gratis se detalla a continuacion:

Tabla N° 13: Costo degustacion de Gomitas

DEGUSTACIONES DE GOMITAS

Costo caja de gomitas $ 12,99
Espacio fisico % 50,00

Stand, canastas y stikers de la marca $ 100,00
Promotor $ 30,00

TOTAL $ 192,99

Ademas, se sortearan 5 cupones bimensuales de productos gratis en redes
sociales para aquellos que sigan la pagina oficial de la empresa, esta promocion
se llevara a cabo durante los tres primeros afios del lanzamiento del producto.
Cada cupdn sorteado consiste en 3 cajas de 100 unidades de gomitas, lo que

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

Este tipo de marketing es uno de los mas efectivos y faciles de medir, para la
empresa se utilizaran estrategias de marketing digital las cuales se ejecutaran
en los medios y canales de internet como las redes sociales, debido a que, este
medio permitird la comunicacioén entre la marca y el consumidor, esto provoca
que el didlogo con el cliente sea confiable y que los contenidos de promociones
y ofertas seas interesantes para los consumidores. Este tipo de marketing
promueve la fidelizacion de los clientes de una forma permanente (cyberclick,
s.f.).

Tomando en cuenta la publicidad a utilizar se detalla a continuacién la proyeccion

de costos de marketing:

Tabla N° 14: Proyeccion gasto de marketing

Gasto de Marketing

Redes Sociales $ 36009 3702(% 3807(% 39141 % 4.025
Paosters publicitarias $ 60000(% 617.00]% 634001 % 652,001 % 671,00
Sorteo de Cupones $ 72000(% 740,00]% 761001 % 65,00 % -
Pagina Web $ 40000|$ 8000]8% 82,00 $ 85,00 | $ 87,00
Total gastos de marketing $ 53201 % 51391 % 52841 % 47161 % 4.783

6. PROPUESTA DE FILOSOFIA Y ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

6.1 Misidn, vision y objetivos.

6.1.1 Misioén

Ayudar a nuestros clientes a promover habitos de alimentacion 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 basandose en los

valores corporativos.
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6.1.2 Visioén

Para el 2023 ser una empresa referente en la ciudad de Quito por la elaboracion
y comercializacion de dulces. Nuestro personal es altamente responsable,
capacitado y comprometido con la empresa y se desempefian en un ambiente
de colaboracién y trabajo en equipo, aportando para llegar a ser una empresa

financieramente sélida en el mercado ecuatoriano.

6.1.3 Valores

La empresa tiene valores como:

e Responsabilidad: ElI compromiso de la empresa para entregar
productos de calidad.

e Calidad: Brindar a los clientes el maximo de calidad posible en los
productos.

e Trabajo en equipo: La integracion y el apoyo de cada uno de los
integrantes de la empresa para aumentar la eficacia de los resultados.

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

6.1.3 Objetivos de la Organizacion

Es importante utilizar la metodologia de objetivos SMART debido a que son
eficaces y ayudara alcanzar lo que la empresa se propone; para que los objetivos

sean eficaces deben ser especificos, 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 solida financieramente, mediante las ventas y la comercializacion de

los productos.
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6.1.5 Objetivo Especificos a mediano plazo

e Incrementar las ventas de la empresa en un 4 % anual tomando en cuenta
el crecimiento medio de la industria hasta el afio 2021, para lograr ser
una marca reconocida en el mercado.

e Incrementar en un 13 % el mercado objetivo hasta el afio 2020, para
incrementar ventas e ingresos.

e Generar en toda la organizacion una cultura de servicio al cliente hasta
el aflo 2020, para contribuir con un buen gobierno corporativo.

e Establecer proveedores calificados mediante una seleccion especifica
para mejorar los costos del producto para el afio 2021.

e Realizar encuestas bimensuales para evaluar la satisfaccion al cliente.

6.1.6 Objetivo Especificos a largo plazo

¢ Implementar una linea de productos con nuevos sabores el afio 2024,
para satisfacer las necesidades de los clientes.

e Implementar un sistema informatico para controlar y mejorar la atencion
de los clientes para el afio 2025.

e Crear una nueva sucursal en el sur de Quito para agilizar el proceso de
fabricacion, comercializacién y entrega para el afio 2025.

e Incrementar la capacidad productiva contratando una persona capacitada
para mejorar los procesos de produccion.

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
produccion y comercializacion de las gomitas sabor a mora endulzadas con miel

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

INVERSION EN ACTIVOS FIJOS
DETALLE Cantidad Costo Unitario

Muebles y equipos de oficina
Escritorio 3] 3 130,00 [$ 780,00
Sillas 12 3 3500 | % 420,00
Archivadores 1 5 110,00 | § 110,00
Mesa de Reuniones 1 5 150,00 | & 150,00
Total Muebles y equipos de oficina $ 1.460,00
Equipos de computacion
Computador (Laptop) B 5 700,00 [ § 4.200.00
Impresora 3 5 110,00 | $ 330,00
Total de Equipo de Computacién $ 4.530,00
Cheflet 5 5 4.000,00 | § 20.000,00
Empacadora 1 3 2.000,00 [ 5 2.000,00
Batidora Industrial 1 3 510,00 |5 510,00
Congelador 1 5 520,00 [§ 520,00
Total maquinaria y equipo $ 23.030,00
Total activos fijos $ 29.020,00

6.2.2 Mapa de procesos

Planificacion Seguimiento y Evaluacién
Estratégica de la Planificacion

Marketing Gestidn )
Administracion

Preduccién y Control de calidad

empaquetado

Distribucion

;

Atencién al cliente | Comunicacion e Imagen Gestién de Calidad Personal y Nomina

Compra Materia
Prima

Figura N° 7: Mapa de procesos

Macroprocesos gobernantes: Corresponde a los cargos de direccion y
gerencia, su funcion es atender principalmente los procesos que incluyan toma
de decisiones para la empresa, ademas, 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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¢ Planificacion Estratégica
e Seguimiento y Evaluacion de la Planificacion
e Marketing

e Gestion de Administracion

Macroprocesos operativos: Son aquellos que constituyen la razén de ser de la
empresa, aportan valor a los procesos de produccion y_ también a sus clientes y
usuarios, persiguiendo como fin principal la satisfaccion de sus necesidades.
Ademas, 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:

e Compra de la Materia Prima
e Produccion y Empaquetado
e Control de Calidad

e Distribucion

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

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

e Atencion al cliente
e Comunicacién e Imagen
e Gestion de calidad

e Personal y Nomina

6.2.3 Cadena de Valor

Segun Porter la cadena de valor es una herramienta de analisis empresarial que
ayuda a identificar y a descomponer el conjunto de actividades y procesos de
una organizacion que genera valor para el producto, para el cliente y para la
empresa en general convirtiéendose en una poderosa accion estratégica de la

empresa (Alonso, 2015).
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Actividades Primarias

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

Logistica Interna: En esta actividad la empresa se encarga la recepcion
de la materia prima, almacenamiento, el control de inventario. Asi como
también la forma de distribuir la materia prima correctamente.
Operaciones: En este proceso se toma la materia prima desde la logistica
interna y se realiza la transformacién de la materia prima en el producto
final; también entra en este proceso el control de calidad y por altimo el
empaquetado.

Logistica Externa: Una vez que el producto esté terminado, sale de la
planta de produccion para que la empresa encargada de la distribucién
(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 realizara encuestas de
satisfaccion del cliente por medio de redes sociales, ademas, habra un
buzén de sugerencias en la pagina web para que los clientes puedan
comentar sobre el producto.

Actividades Secundarias

Son actividades gque sustentan las actividades primarias

e Infraestructura Empresarial: En esta actividad se asignan las
diferentes areas que conforma la empresa como la administracion, la
contabilidad, etc.

e Gestion de Recursos Humanos: Compone todas las actividades
para la seleccién y reclutamiento del personal.

e Desarrollo Tecnolégico: En este proceso las impresoras 3D ayudan
a la innovacién de disefios que tendra el producto.

e Abastecimiento: En esta actividad se seleccionara a los proveedores,
ademas, se negociara los precios y los tiempos de entrega del

producto.
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INFRAES TRUCTURA EMPRESARIAL.: Planificacion, Control de Calidad, Contabilidad,
Administracién.

GESTION DE RECURSOS HUMANOS: Seleccion, capacitacion del personal, evaluacion
de desempefio, reclutamiento, sistema de remuneracion.

DESARROLLO TECNOLOGICO: Nuevas tecnologias para la fabricacién, investigacion de
mercados

LOGISTICA OPERACIONES = LOGISTICA MARKETINGY  SERVICIO
INTERNA EXTERNA VENTAS POST VENTA
Proceso de
Recepcion de transformacion de  Recepcién de Promociones, Encuestas de
materia prima, la materia prima al = pedidos, descuentos, satisfaccidn,
G 3 producto final, distribucién del buenas practicas

ML, empaguetado, producto final
almacenamiento.  control de calidad

de manufactura,
sugerencias de
los clientes.

Figura N° 8: Cadena de Valor

6.2.4 Flujograma de Procesos

El proceso para la elaboracion de las gomitas se describe a continuacion y se

detalla en el siguiente diagrama de flujo:

1.

Recepcidn 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 deberan estar en congeladores a
4° C para evitar su deterioro. El operador es el encargado de la recepcién,
control de que los productos ingresen en buen estado y el
almacenamiento correcto de la materia prima.

Extraccion pulpade mora: Con la batidora industrial se obtendré la pulpa
de mora sabor caracteristico del producto, proceso que dura
aproximadamente 20 minutos.

Relleno de ingredientes: Con los ingredientes listos se procede a
rellenar los tanques de la impresora con la materia prima.

Configuracién de la impresora: En este proceso se configura la
impresora con los disefios planeados, tamafio del producto y cantidad de
materia prima para cada producto.

Impresion del producto: Cada cabezal de la maquinaria imprimira 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 encargara de cubrir a cada
producto con una envoltura plastica y finalmente cada 100 unidades seran
empaquetadas en una caja de carton.

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

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

distribucion.

,_ —
. NO ] -
Recepcion de la Almacenamiento de la Devolver la
materia prima Pasa control de materia prima ia pri
i — calidad —s e materia prima al e
proveedor

1
NO

l Enfriamiento ” Relleno da
Impresién S -
g Descartar N Pasa [N delproducio [ i ingredientes y Extraccién
ol Empaquetado B8 ool de D configuracion | pulpade
roducto T
Calidad v ¥ . ra

producto
Inspeccidn Distribucion Entrega a
final del producto puntos de
— — venta

Figura N° 9: Flujograma

ABASTECIMIENTO

PRODUCCION

impresoras

COMERCIALIZACION
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6.2.4.1 Andlisis de tiempos de Produccién

El tiempo estimado para una produccion de 7 900 gomitas diarias desde el
momento que se recibe la materia prima hasta el almacenamiento del producto

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

Tabla N° 16: Tiempos estimados de Produccion

ACTIVIDADES CLAVE RESPONSABLE TIEMPO

(Minutos)
Recepcidn de la materia prima JEFE DE OPERACIONES 30
Verificacion del buen estado de la materia prima OPERARIO 10
Almacenamiento de la materia prima OPERARIO 20
Extraccion de la pulpa de mora OPERARIO 20
Relleno de ingredientes OPERARIO 10
Configuracion de las impresoras OPERARIO 15
Impresion del producto OPERARIO 210
Enfriamiento del producto OPERARIO 25
Control de calidad JEFE DE OPERACIONES 15
Empaquetado OPERARIO 60
Inspeccidn final JEFE DE OPERACIONES 15
Almacenamiento del producto OPERARIO 30
TIEMPO ESTIMADO DEL PROCE SO 460

6.3 Estructura Organizacional.

6.3.1 Organigrama Funcional

El disefio organizacional sera un organigrama funcional, en este tipo de
organigrama existe una division por departamentos o funciones, al frente de
cada uno de los cuales existe un responsable. La comunicacion fluye en esta
organizacién desde los responsables de cada funcién 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 produccion esta conformado de dos operarios
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quienes son los responsables del proceso de produccidon, ademas, hay un

departamento de marketing el cual esta 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 ultimo es el vendedor quien estd a cargo de visitar las tiendas y

supermercados y efectuar las ventas.

L.J GERENTE GENERAL
jl.u l R Contador Externo
DEPARTAMENTO DE DEPARTAMENTO DE
PRODUCCION MARKETING
1 1 MARKETING
OPERARIO OPERARIO l

VENDEDOR

Figura N° 10: Organigrama



6.3.2 Descripcion de funciones y puestos de trabajo

Tabla N° 17: Funciones y puestos de trabajo

CARGO

GERENTE GENERAL

FUNCIONES
1.Encargado de la toma
de decisiones de la
empresa
2. Negociacién con los
proveedores
3. Planificacion
estratégica
4. Administrador de los
recursos de la empresa
5. Responsable del
desempefio de la
empresa
6.Supervicion de las
normativas y reglamentos
para el buen
funcionamiento de la
empresa.

PERFIL ACADEMICO

Titulo de tercer nivel en
Administracion de
Empresas o carreras
afines

Experiencia mayor a tres
afios

OPERARIO 1

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

2. Recepcion de materia
prima

3.Control de calidad

4. Almacenamiento

Bachiller

JEFE DE OPERACIONES

1. Encargado de la
inspeccion de produccion.
2. Control de Calidad.

3. Inspeccién de materia
prima.

Titulo de tercer nivel en
Administracion de
Empresas o logistica
Experiencia mayor a dos
afnos

1. Disefia estrategias de
comercializacién y

Cursando estudios
superiores en Marketing

clientes
3. Manejo de relaciones
con el cliente.

MARKETING marketing. . .
. Experiencia mayor a tres
2. Manejo de redes ~
. afios

sociales

1. Desarrollo de gestion

comercial Cursando estudios
VENDEDOR 2. Administrar cartera de |superiores en Marketing

Experiencia mayor a un
ano




53

6.3.3 Salarios
El salario para cada personal de la empresa se detalla a continuacion:

Tabla N° 18: Nomina

Operarios
DETALLE Unidad Salario Mensual |Costo Total Mensual
Operario 2 2 $ 50000 | 8 1,000.00
TOTAL 2 $ 1,000.00
ADMINISTRATIVO
Gerente 1 § 1,100.00 | $ 1,100.00
Marketing 1 $ 850.00 | & 850.00
Jefe de produccion 1 $ 70000 | § 700.00
Vendedor 1 $ 600.00 | & 600.00
TOTAL 4 $ 3,250.00

6.3.4 Marco Legal

La estructura legal del proyecto sera de tipo compainiia limitada, debido a que es
una modalidad apropiada para la pequefia y mediana empresa, ademas existe
la posibilidad de nombrar a un administrador por tiempo indefinido y no existe un
namero minimo de socios trabajadores, de esta manera, la empresa estara
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 compafiia se constituye con un minimo de USD $ 400 dolares y debera
suscribirse y pagarse al menos en el 50% del valor nominal de cada

participacion.

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 fabricacion.

Segun la superintendencia de Compafiias del Ecuador, para constituir una
empresa se requiere que sea mediante escritura publica que, previo mandato de

la Superintendencia de Compafias serd inscrita en el Registro Mercantil.

Una vez inscrita la empresa se debe solicitar los siguientes requerimientos:
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e Registro Unico de Contribuyentes: Para que el servicio de rentas internas
le emita un Numero RUC a una empresa.

e Permiso de operacion emitido por la Agencia de Control Sanitario.

e Certificado de buenas practicas de Manufactura.

e Patente Municipal

e Certificado de seguridad del cuerpo de bomberos

e Registro Laboral en el Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social

Registro de marca en el IEPI: Es necesario registrar la formula y la marca del
producto en el Instituto Ecuatoriano de Propiedad Intelectual por un costo de

USD $ 208 dolares que tiene una duracion de 5 afios.

Inversion presupuestada para la constitucion del proyecto: El total de la
inversién para la constitucion del proyecto tiene un valor de USD $3 040 délares.

Tabla N° 19: Gastos de Constitucion

GASTOS DE COSTITUCION

Gasto, Busqueda fonetica % 18,00
Gastos por constitucion 5 2.300,00
Gasto permiso sanitario $ 514,00

Reqgistro en el IEPI $ 208,00
TOTAL £ 3.040,00

7. EVALUACION FINANCIERA

7.1 Proyeccién de Ingresos, Costos y Gastos.

7.1.1 Proyeccion de Ingresos

El presente plan de negocios muestra una proyeccion de ingresos basado en el
crecimiento que ha tenido las ventas de la industria en los ultimos 5 afios.
Ademas, el crecimiento del precio del producto se proyectd considerando la
inflacion del Ecuador, segun datos del Banco Mundial, la inflacion sitia en 2,83%.
Es importante destacar que estas ventas tienen variaciones en todo el afo, sin

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

cantidad de dulces y confites.

Tabla N° 20: Proyeccion de Ingresos

Detalle Ao 2 Ano 3
Unidades vendidas $ 22016(% 23082]|% 24168 | $ 25326 | 26.586
Precio de venta $ 838(% 8621% 800(% 9221% 9,58
Ingresos Anuales $ 184494 (% 108067 |% 215005|% 233506|8% 254694

7.1.2 Proyeccion de Costos

La proyeccion de costos tiende a crecer debido a que anualmente las ventas
incrementan y es necesario mayor materia prima para producir. Para la
proyeccion de costos se tomo en cuenta la materia prima y los costos indirectos

de fabricacion que se utilizan para la elaboracion del producto.

Tabla N° 21: Proyeccion de Costos

Detalle Ao 2

Costo de produccion $ B80261[% 95598(8% 99393|% 110499]|% 115729

Costo de Produccion

$110,000.00
$105,000.00
$100,000.00
585,000.00
$50,000.00
585,000.00

$B0,000.00
Afo 1 Afio 2 Afio 3 Ario 4 Afio 5

Figura N° 11: Tendencia Costo de Produccion
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7.1.3 Proyeccion de Gastos

Para la proyeccion de gastos, se tom6 en cuenta los salarios, depreciacion,
servicios basicos, gastos de marketing y publicidad, gastos de constitucién y
puesta en marcha de la empresa, gastos de adecuacion del local, suministros de

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

Tabla N° 22: Proyeccion de Gastos

Depreciaciones $ 3095000(9$ 395900[% 395000(% 244900($ 244900
Arriendo $10.800,00 | $11.10564 | $ 1147213 | $ 1188512 $ 1234745
Servicios basicos $ 264000|% 2714711 % 280430|% 290525(% 3.018,27
Internet $ 42000|$ 43189|$ 44614 |$  46220|$ 48018
Suministros de oficina $ 48000|$ 49358|$ 50987|$ 52823|$ 54878
Sueldos $58.09890 | $64.896,76 | $ 67.03836|% 7643215 $ 7967739
Gastos de adecuacién $ 135000|$ 80000|$ 600,00|$  40000|$ 40000
Gasto de seguridad industrial $ 61500(% - $ - $ - $ -

Gasto contabilidad externa $ 360000|9% 3.70188|% 38240419 396171($ 411582
Gasto distribucion $ 550400|9% 5770501 % 6.04200]|% 633150($ 664650
Gasto degustaciones (Muestras gratis) $ 096495(% - $ - $ - $ -

Suministros del local $ 39800(% $ - $ $ 398,00
Gasto contabilidad externa $ 3.04000(% - $ - $ - $ -

Gasto distribucidn $ 360000|9% 3.70188|% 380664|% 391437($ 402515
Gasto degustaciones (Muestras gratis) $ 60000|% 61698]% 634,44 1 % 652401 % 670,86
Suministros del local § 72000|% 74038|% 761,331 % 6524 | % -

Gasto de constitucion y puesta enmarcha | $ 400,00 | $ 80,00]% 82261 % 8459 (% 86,99
GASTOS OPERACIONALES $98.089,85] $99.013,20 | $101.980,51 | $110.071,76 | $114.864,37

7.2 Inversion Inicial, Capital de Trabajo y Estructura de Capital

7.2.1 Inversioén Inicial

En la inversidn inicial se toma en cuenta la maquinaria que se va a utilizar para
la produccion, entre ellas se encuentran impresoras 3D, batidora industrial,
empacadora y congelador. Ademas, para los equipos de computacién se toman
en cuenta computadoras (laptop) e impresoras, asi como también muebles y

equipos de oficina.



Tabla N° 23: Inversion en Activos Fijos

INVERSION EN ACTIVOS FIJOS
DETALLE Cantidad Costo

Unitario

Muebles y equipos de oficina
Escritorio 6 5 130,00 |3 780,00
Sillas 12 3 3500 | % 420,00
Archivadores 1 5 110,00 |5 110,00
Mesa de Reuniones 1 5 160,00 |5 150,00
Total Muebles y equipos de oficina $ 1.460,00
Equipos de computacion
Computador (Laptop) 6 3 700,00 | $ 4.200,00
Impresora 3 5 110,00 | $ 330,00
Total de Equipo de Computacién $ 4.530,00
Cheflet 5 5 4.000,00 | 5 20.000,00
Empacadora 1 5 2.000,00 | 5 2.000,00
Batidora Industrial 1 5 510,00 |$ 510,00
Congelador 1 5 520,00 |$ 520,00
Total maquinaria y equipo $ 23.030,00
Total activos fijos $ 25.020,00

7.2.2 Estructura de Capital

La estructura de capital de la empresa esta compuesta por 85% capital propio y
el 15% mediante un préstamo bancario. El monto del préstamo ser4 de USD
$ 4.743,19 ddlares, el cual sera financiado por el BanEcuador mediante un

crédito productivo a un plazo de 5 afios, 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

PRESTAMO
Tasa de interés 11,23%
Tiempo en meses 60
Tasa efectiva 0,94%

Cuota $103,67

57
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Asi mismo, para el calculo del capital de trabajo se ha considerado el total de
costos, gastos y la recuperacion del efectivo en dos afos 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
Recuperacion del efectivo| $ (181.346,55)
Capital necesarioafniol | $ 2.601,24

7.3 Proyeccion de Estado de Resultados, Situacion 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 afio, lo cual es comun debido a la baja participacién del mercado, sin
embargo, a partir del segundo afio su utlidad 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 afio se
requiere la contratacion de un nuevo operador para satisfacer la demanda lo cual

provoca un aumento en los gastos.

Tabla N° 27: Estado de Resultados proyectado

Industria de Alimentos " SUKAI" Cia. Ltda.
Estado de Resultados

Al 31 de Diciembre de 20XX

Utilidad Neta

$

$ 6.861,55

Detalle Aiio 1 Afio 2 Aiio 3 Ao 4 Aiio 5
Ventas $184.494,08| $198.901,15 | $215.131.94 $233.855,73 | $254.712,75
Costo de ventas $89.816,94 | 5 96.157.66 $ 99 952 65 $111.058,37 | 5 116.288,92
Utilidad bruta en ventas $ 9467714 | $102.74349 | $115.179.29 $122.497.36 | $138.423.83
GASTOS OPERACIONALES $95.04585| 5 98.969.20 $101.936,51 511153776 | $116.330,37
Utilidad antes de Intereses $ (3.368,71)| $3.774,29 $13.242,78 $ 10.959,60 $ 22.093,46
Intereses § 494 88 § 406,27 § 307,19 $ 196,39 57248
Utilidad después de interes 5 (3.863,59)| §3.368,02 $12.935 59 §10.763,21 $22020,98
15% participacion trabajadores 50,00 $ 60520 $1.940,34 5 1.614 48 $3.30315
Utilidad antes de impuestos $ (3.863,59)] 5 2.862.81 $10.995,25 $9.148,73 $1B.717,83
25% impuesto a la renta 5 0.00 § 71570 § 2748 81 § 228718 54 67946

$ 14.038,37

$ (3.863,59) $

2.147,11

8.246,44
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7.3.2 Estado de Situacion Financiera

En el estado de Situacién 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, ademas, en los
activos no corrientes se encuentra la inversibn en equipos; la empresa no
dispone de otros activos fijos debido a que la planta de produccién operara en
un local arrendado. En los pasivos se encuentran las obligaciones de pago que
adquiere la compafia. Finalmente, en la cuenta patrimonio se encuentran las

utilidades retenidas del proyecto.

Tabla N° 28: Estado de Situacion Financiera proyectado

Industria de Alimentos " SUKAI" Cia. Ltda.

Estado de Situacion Financiera

Aiio 0 Aiio 1 Aiio 2 Aiio 3 Aiio 4 Afio 5

ACTIVOS $ 31.621,24 | $30.628,23 | $32.097,54 | § 39.840,09 4570217 | $ 58.785,65
Corrientes $ 2.601,24| $ 5523,23 | $10.907,54 | $ 18.365,09 2814217 | $ 45.140,65
Efectivo $ 260124 | % 20083|% 522069 | 51227375 2154254 | 5 4415878
Cuentas por cobrar $ 324867 | % 350720 % 381052 415036 & -
Inventario de materia prima $ 128584 | % 134696 | % 141260 148097 | & -
Inventario de Producto terminado 5 TB175| % 80851 % 84286 94171 |5 98187
Inventario de suministros 5 231413 2418 | % 2536 26591 % -
No Corrientes $ 29.020,00 | $25.105,00 | $21.190,00 | $ 21.475,00 17.560,00 | $ 13.645,00
Propiedad, Planta y Equipo $ 29.020,00 | $29.020,00 | $29.020,00 | § 33.220,00 33.220,00 | $ 33.220,00
Depreciacién acumulada % - 391500 % 7.830,00 | % 11.74500 15.660,00 | % 19.575,00
PASIVOS $ 474319 761376 | $ 6.93596 | § 6.432,07 543260 | $ 447772
Corrientes $ - 361978 | $ 377979 | § 421278 4.261,01 | $ 4477,72

Cuentas por pagar 344834 | % 356246 | % 269405 383961 % 365630

LRI ]

A R R o0 AR ER A A R D BN BB R R R

15% Trabajadores 70941 % 8993 | % 21428 17437 | % 239090
Impuestos por pagar 10050 | % 127401 % 30356 24703 % 48152
No Corrientes $ 474319 3.99398 | % 3.15618 | § 2.219,29 117159 | $ 0,00
Deuda a largo plazo 5 474319 % 399398 § 315618 | § 221929 117159 & 0,00
PATRIMONIO $ 26.878,05 | $ 23.014,47 | $25.161,58 | $ 33.408,02 40.269,57 | $ 54.307,94
Capital $ 26.878,05 | $26.878,05 | $26.878,05 | § 26.878,05 26.878,05 | $ 26.878,05
Utilidades retenidas -5 386359 |-% 171648 | % 652996 1339151 | % 2742989
Total Pasivo + Patrimonio $ 31.621,24 | $ 30.628,23 | $32.097,54 | § 39.840,09 4570217 | $ 58.785,65

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 estan las actividades de operaciéon, inversion vy
financiamiento. En el estado de flujo de efectivo proyectado se observa que el
efectivo final disminuye en el afio dos debido a la pérdida acumulada en ese afio,
sin embargo, a partir del tercer afio 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 inversion con el fin de ganar mas

participacion en el mercado.



Tabla N° 29: Estado de Flujo de Efectivo proyectado

Industria de Alimentos " SUKAI" Cia. Ltda.
Estado de Flujo de Efectivo

Al 31 de Diciembre de 20XX
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DETALLE Aiio 2 Aiio 4 Aiio 5 Aiio b

Actividades de operacion $ -|$ 1.651,21 | % 5857,67|% 12.18995|% 10.316,48 ($  23.787.,84
Utilidades neta 5 3863595 2147111 % 8.24644 | 5 6.861,55 ] 5 14.038,37
Depreciacionas § 39150015 39150015 391500( 5 3915005 3.915,00
Incremento de pasivos a corto plazo 5 36197815 160,01 % 432991 % 4822 % 216,71
Incremento activos 3 -1-5 532240 -5 364,45 |5 404,49 |-5 508,295 5.617.76
Actividades de inversion S 29.020,00 | § -1% -1-$ 4.200,00 | $ -8

Activos fijos 5 29.020,00|% -1% -|-5 4.200,00 ] % -8

Actividades de financiamiento $ 31.621,24|% 749,20 |-$ 837,81(% 936,89 |-$ 1.047,69 |-$ 1.171,59
Deuda a largo plazo § 474319|5 749,20 |-5 837,815 936,89 -5 1.047.69 -5 1.171,59
Dividendos ) -1% - % -1 % -1 -
Aporte de capital § 2687805]% -3 -1 5 -5 -8

Incremento de efectivo $ 2601245 24004115 5.019,86 | % 7.053,06| % 9.268,79) % 22.616,24
Efectivo inicial 5 -15 260124195 20083] % 522069] % 122737515 2154254
Efectivo final (flujo) § 2.601,24]% 200,83 | % 522069|% 12.27375|§  21.54254|§  44.158,78

7.3.4 Flujo de Caja del Proyecto

En el Flujo de Caja se refleja una inversion de USD $ 31.621,24 ddlares que se

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

empresa en los primeros afios. Ademas, se puede observar que los flujos del

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

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

Tabla N° 30: Estado de Flujo de Caja proyectado.

Industria de Alimentos " SUKAI" Cia. Ltda.
Estado de Flujo de Caja

bre de 20XX
Detalle Afio 1 Aiio 2 Afio 3

Aiio 4

Aiio 5

Ingreso por ventas $184.494,08 | 5 198.901,15( 5 215.131.94
Costo de produccidn $ 8981694|5 96157665 99.952.65
Utilidad bruta en ventas 3 94677145 102.74349(5 115.179.29
Gastos operacionales $ 95.04585)%  98.969.20 [ § 101.936.51
Utildad operacional 5 336871|% 3774295 1324278
Intereses 3 49488 | 5 406,27 | B 307,19
Utilidad MNeta 5 3.86359|5 3.368.02) 5 1293559
Depreciaciones 5 391500]5% 391500018  3.915,00
Pago de capital 3 74920 | 5 837,81 % 936,89

Valor de salvamento

Recuperacion del capital de trabajo
Inversion Inicial

Capital propio

Deuda

FLUJO DEL CAJA DEL PROYECTO -

26.878.05
4.743.19
31.621,24 - 15.913,70

o L C

5

)
]
-]
)
]
-]
)
]

233.555,73
111.058,37
122.497 36
111.537.76
10.959,60
196,39
10.763.21
3.915,00
1.047.69

13.630,52

5

5
5
5
5
5
5
5
5
5
5

254.712.75
116.288,92
136.423,83
116.330,37
22.093,46
72,48
22.020,98
3.915,00
1.171.59
13.645,00
2.601,24

41.010,62
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7.4 Proyeccién del Flujo de Caja del Inversionista, calculo de la tasa de
descuento y criterios de valoracion.

7.4.1 Proyeccion del Flujo de Caja del Inversionista

Para el célculo del estado del Flujo de Caja del Inversionista se toman datos del
Flujo de Caja del Proyecto sumando la inversién del capital, menos los gastos
de amortizacion e interés. Ademas, en el afio 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

FLUJO DE CAJA DEL INVERSIONISTA

Detalle Afio0 Aiio 1 Aifio 2 Ao 3

FLUJO DEL CAJA DEL PROYECTO $(31.621,24)| § (697,79)| § 6.44521 | $ 15.913,70 | § 13.630,52 | §  41.010,62
Préstamo S 4.743,19

(-) intereses $ (494,88)| 5 (406,27)| 5 (307,19)| §  (196,39)| (72,48)
{-) Capital (5749,20) (5837,81) (5936,80)|  ($1.047,69) {51.171,59)
(+) Escudo fiscal $ 37,16 | $ 406,27 | § 307,19 | § 196,39 | § 72,48
FLUJO DE CAJA DEL INVERSIONISTA | § (26.878,05)| § (1.570,71)| 5.607,40 | $ 14.976,81 | § 1258283 | § 30.839,02

Para la evaluacion del proyecto se realizé el calculo de las tasas de descuento

WACC y CAPM, tomando en cuenta los siguientes parametros:

Tabla N° 32: Tasas de descuento WACC Y CAPM

Tasa libre de riesgo 4 25%
Tasa de mercado 11,23%
Beta de la industria 0,68
Riesgo pais 0,07
Datos: |
Tasa impositiva 25.00%
% deuda 15%
% capital propio 86%
Costo de deuda (Tasa de interes 11,23%

WACC

15,01%
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7.4.2 Criterios de Valoracion

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

rentable, debido a que los resultados de valoracion muestran valores positivos
como se detallan a continuacion:

Tabla N° 33: Criterios de Valoracion

EVALUACION FINANCIERA

Indicadores Proyecto Inversionista
WARN ;! 1279944 | § 12.706,50
TIR 25 61% 28,20%
FPERIODO DE RECUPERACION 2221 % 4.00
IR b 04115 1,48

Con la informacion descrita anteriormente, el flujo de caja del inversionista sefiala
que ante un VAN positivo el proyecto aceptable, ademas, que por cada délar
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 recuperacién es de 4 afos.

7.5 indices Financieros

Tabla N° 34: indices Financieros

INDICES FINANCIEROS T - Industri
DETALLE 0 1 2 3 n 5 romedio ndustria

Liguidez - 5 153 % 2891 % 436 % 6,605 10,0813 5,09 423
Capital de trabajo 5 2601245 1903455 7127755 1415230 | 5 2388116 | $ 40.662,94 | $15.054,81

Endeudamiento 15,00% 24 86% 21,61% 16,14% 11,89% 7,62% 16% 18%
ROI -12,6% 6,7% 20,7% 15,0% 23,9% 11% 17,23%
ROE -16,79% 8,53% 24 68% 17,04% 25,85% 12% 15%
Rotacion de activos 5,02 6,20 5,40 5,11 433] % 541 5,48

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 afios proyectados y cubren las obligaciones a corto plazo que necesita la
empresa; por cada ddlar 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 mas eficiente que la industria.
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Medidas de Solvencia: La empresa en promedio tiene una razon del 16%
mientras que la industria esta el 18% lo que significa que hay empresas que

estan sobre endeudadas lo que genera riesgo de posibles liquidaciones.
Medidas de Rentabilidad:

e ROI: Por cada ddlar invertido se genera una rentabilidad promedio del
11%, mientras que la industria muestra una rentabilidad del 17,23%.
e ROE: Por cada dolar invertido, la empresa obtiene una utilidad promedio

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

Medidas de Actividad: La rotacion 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

e En la investigacion se encontraron oportunidades importantes en el
mercado, las cuales la empresa puede aprovechar adecuadamente
para competir, es asi que, en el Ecuador existe la inflacion mas baja
de la region, lo cual puede ser aprovechado para realizar una
estrategia de precios. Ademas, la materia prima es de facil acceso

e En base al andlisis externo, se identificé que la tasa de crecimiento de
la industria es del 4,5% anual, ademas, sefala que existen 20
empresas competidoras con gran posicion en el mercado. Al ser una
industria atractiva, la rivalidad entre los competidores es alta, pues las
empresas posicionadas en el mercado alcanzan una participacion del
40%, esto gracias a la diversidad de marcas, capacidad de produccion
y diversificacién 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 andlisis del cliente, se identificO que la propuesta del
proyecto es innovadora y diferente, debido a la inexistencia del aztcar
en el producto, asi como también la variedad de formas y tamafios que
puede adquirir las gomitas. Ademas, con los resultados de la
investigacion cualitativa el 96,2% de los encuestados estaran
dispuestos a consumir el producto principalmente por los ingredientes
gue 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 dolares.

La estrategia de promocion a utilizarse es el marketing digital, es decir
la empresa se dirige a un segmento de mercado especifico por medio
de redes sociales lo que permite la comunicacion entre la marca y el
consumidor con el fin de que el didlogo con el cliente sea mas confiable
y aporte con sugerencias para el producto.

Para determinar la ventaja competitiva se ha disefiado una cadena de
valor en la que se detallan el desarrollo de las actividades de una
organizacion. La ventaja competitiva para Industria de Alimentos
“SUYAI” Cia. Ltda., radica en que es un producto endulzado con un
componente natural, a la vez las formas y disefios que adoptara el
producto seran creadas por una impresora 3D, ademas, que podra ser
configurada para disefar cualquier tipo de figuras.

En base a la evaluacion financiera, se concluy6 que el proyecto debe
ser aceptado. El flujo de caja descontado al WACC, obtuvo un VAN
positivo de USD $ 11.271,73 dolares, un retorno de 0,36 centavos por

ddlar invertido y una recuperaciéon de 2,18 afios. Mientras que, en el
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flujo del inversionista, el VAN es de USD $ 11.207,47 ddlares, un
retorno de 0,42 centavos por dolar invertido y una recuperacion de 4
afios. Ademas, 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 comparacién con el PIB

VENTAS INDUSTRIA
ARNO FISCAL C107321 PIB % PIB
(2011 85,456,446.63 79,276,664,000.00 0.1078%
2012 93,183, 186.86 37,8924 544 000.00 0.1060%
2013 092,373,395.53 95,129,659,000.00 0.0971%
2014 103,878,735.45 101,726,331,000.00 0.1021%
2015 125223562751 59,2590,381,000.00 0.1261%
2016 118,916,224.84 98,613,972,000.00 0.1206%

Adaptado de:

(Servicio de Rentas Internas, 2018)

Anexo 2: Empresas presentes en el sector

'
L wommmecoweaNA | provmca | canton | cuosp |
171398 0992823089001 ALIMENTOS & DULCES S.A. ALIDULSA GUAYAS GUAYAQUIL GUAYAQUIL
179460 1792672517001 ALIMENTOS DUCROMZ CIA. LTDA. PICHINCHA auito aQuito
116575 0992366567001 ALQUIMIACORP S.A. GUAYAS GUAYAQUIL GUAYAQUIL
294301 1791870115001 CADBURY ADAMS ECUADOR CIA. LTDA. PICHINCHA Quito Quito
4748 0990053586001 CARAMELCA FABRICA NACIONAL DE CARAMELOS C.A. Guavas GUAYAGUIL GUAYAQUIL
7313 1790376397001 CHOCOLATE ECUATORIANO CA CHOCOLATECA PICHINCHA Quito Quito
154742 1792013739001 CHOCOLATTA DEL ECUADOR S.A. PICHINCHA Quito Quito
157605 1792080657001 CHOCONO S.A. PICHINCHA QuITo QuIito
63 1790084604001 CONFITECA C.A. PICHINCHA QuiIto aQuiTo
178443 1891757529001 CORPORACION CONFITERA LA-NOBLEZZA CIA.LTDA. TUNGURAHUA AMBATO AMBATO
120668 0992548169001 CROINSA S.A. GUAYAS GUAYAQUIL GUAYAQUIL
716832 DISTRIBUIDORA ¥ COMERCIALIZADORA CARLOS ANDRES TERAN CAICEDO DISPROWORLD CIA.LTDA. PICHINCHA auito aQuito
78884 0991414401001 DULCES Y SERVICIOS ECUATORIANOS S.A. DULSEC GUAYAS GUAYAQUIL GUAYAQUIL
152699 1791963563001 DYCOBZA S.A. PICHINCHA Quito Quito
T17475 ECUADOR ORIGIN PRODUCT S ECUAEXPORTATION CIA.LTDA. PICHINCHA QuITo QuIito
87522 1791414985001 ECUAFRITOS S.A. PICHINCHA Quito Quito
53452 1791313305001 ECUATORIANA DE GOLOSINAS - ECUAGOLOSINAS CIA. LTDA. PICHINCHA Quito Quito
88255 1791706110001 FABRICA DE CONFITES MERELITT CIA. LTDA. PICHINCHA QuITo QuIito
779 1390007635001 FABRICA GUAYAQUIL LOOR RIGAIL CA GUAYAS GUAYAQUIL GUAYAGQUIL
1849 1790188973001 FERRERO DEL ECUADOR S.A. PICHINCHA QuITo QuIto
Tomado de: (Superintendencias de Compainiias
; perintend de Comp , 2018)
. Ly . .
Anexo 3: Matriz de Analisis de la Industria
& &
Matriz de Andlisis de la Industria = & £ f @b"
& + S & S
<f L < &
Barraras de Entrads
Economias de sscalz Poco Mucho 4
Difsrencizcion de products Foco Altg 3
Identificacion de marcas Bajo Altg 3
Requerimiento de capital Bajo Alto a 32
Experiencia Sin . Importante
Impertancis 2
Barreras de Salida
Varizdad de productos Alto [ [ [ [ [ | Bajo [ 3] 20
Posicionamients Ao | I [ [ [ | Baio [ 3| .
Rivalidad entre competidores
Cantidad de competidores Muchos Pocos 4
Caracteristicas del producto Commodities Especializados 2 33
Diversidad de Competidores Alto Bajo 3
Capacidad de negociacion C (=
Numero de clientas Pocos Muchos 4
Switching Cost Bajo ltg F] a0
Influenciz de |z calid=d Baio Altg 5
Capacidad de negociacion proveedores
Cantidad de proveedores Pocos Varios 4
Capacid=d de convertirse an competencia Alto Bajo F] 27
Contribucién = |3 calidad del producto Alta Baic 4
Total Analisis Industria
Barrerss de entrada Bajo ltg 32
Barrerss de zalids Alto Bajo 30
Rivalidad entre competidores Alto Bajo 3.3 35
Caparidsd de negoriscibn Compradores Alto Bajo a0
Capacidzd de negocizcién provesdoras Alto Bajo 37
Visbilidad de sustitutos Alzungs Foco 2




Anexo 4: Diagrama Telarafia — Andlisis de la Industria
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Anexo 5: Modelo Encuesta



ENCUESTA

L siguiente encussta tiens como objetiva, determinar | aceptacion del producio
gomitas masticables con sabor a mora endulzadas con mizl de absja, por tal
motivs le invitamaos cordialmenie a que nos proporcione la informmacion que sera de
us0 academico y confidencial.

1.

Genero
:Il'l.l'la*s-::.llin-:l
:IFemenim:-

Edad
15 a0z - 18 afos
18 afos — 21 ahos
21 afios — 24 afies

. Marque con una X la respuesta segun su criterio ;Lg gusta a usted

consumir gomitas? 5i su respuesta es no, por favor no continue con la
encuesta

dno
ATaLvEZ

Margue con una X la respuesta segln su criterio. ;Con que frecuencia
consumes gomitas?

:ISierrpre
i siempre
i vecas
casi nunca

. Margue con una X la respuesta segin su criterio. Cuando consume

una funda o caja de gomitas. ; Gue cantidad gasta en dinero?

|:|I'.1en-:-5 de 25.
ds55-73
(d75-10%
[dMzz de 103

B. Marque con una X una sola respuesta segun su criterio. Al elegir qué
golosina quisrs consumir, ;que aspecios influyen para tomar su
decision?

[IMarca
JPrecio
[Jsabor
[INive! de aziicar

7. Margue con una X wuna sola respuesta segun su criterio. ;Estaria
dispuesto a consumir gomitas bajas en azdcar?

i
Hno

8. Margue con una ¥ la respuesta segun su criterio. ;Estaria dispuesto a
comprar gomitas endulzadas con miel de abeja?

s
dno

9. Margue con una X |la respuesta segln su criterio. En una escala del 1
al 3, donde 5 s "Muy Interesante” y 1 es "Nada Interesanta™ ; Gue tan
interesante son las gomitas masticables endulzadas con miel de abeja
para usted?

7y 7y 7y 'S
9 —q 5
iPor qua?
10.. Margue con una X solo una respuesta segun su criteric. ;En qué
lugar le gustaria comprar este producto?
[_ITiends
|:|Superrnerca|:||:-5
[IMicro mercada
[Ivendador ambulante

[ faThe




11. Margque con una X una sola respussta s:egl.'ln su criterio. ;& traves de

dio | taria obtener informaci ob te producto? - . A r -
FuE MEdio f& gusiana ahtenar i o sahre gsle produsto 13, Margue con una X una sola respuasta sagun su criterio. ;Gue pracio

(dinternet consideraria usted muy caro y no lo comprarnia?
[dcameos
(A Telesicn [Menos de 45
[dRedes Sociales D 4 5% - 7.55
ot (es058
11 Marqus con una X una sola respuesta 5egﬁn su criterio. ;Qus precio Dll.1z'|5 de 105
consideraria usted muy barato que le hana dudar de su calidad y no
comprarlo?
1E.Marque con una X una sola respuesta segun su criterio. ; Considara
[IMenos de 45 usted que las gomitas endulzadas con miel de abeja, a5 un producto
(d455-7.355 saludable?
(des-0553 s
Mz de 105 i (¥}

13. Marque con una X una sola respuesta segun su criterio. ;Qué precio
consideraria usted muy barato y aun asi lo compraria?

|:| Menos de 45
[J455-7.358.
Jss055%
[AMas de 103

14. Marque con una X una sola respuesta segun su criterio. ;Qué precio
consideraria usted muy caro ¥ aun asi lo compraria?

|:|I'.1en-:-5 de 45
J455-755
dss053
[AMas de 103






Anexo 6: Tabulacién Encuestas

@ Mujer
@ Hombre

Anexo 7: Tabulacién Encuestas

3. Edad

52 respuestas

@ 15 afios — 20 afos
® 21 afios - 25 afios
@ 25 afios — 30 afos
@ 31 afios - 35 afios
@ Mas de 35 afios

Anexo 8: Tabulacién Encuestas

10. Marque una sola respuesta segun su criterio. Al elegir qué gomita
quiere consumir, ;qué aspectos influyen para tomar su decision?

52 respuestas

@ Marca
@ Precio
© Sabor
@ Nivel de Azlicar




Anexo 9: Tabulacién Encuestas

11.Marque una sola respuesta segun su criterio. ;Cree usted que la miel
de abeja seria un buen sustituto para el azucar en las gomitas?

® No
®si
Tal vez
.,
Anexo 10: Tabla de Correlacion
P2 P3 P4 P5 PG P7 P8 P9 P10 P11 P12 P13 P14 P15 P16

P2 1

P3 0.02409804 1

P4 -0.07379281 008689431 1

P5 011589939 023831302 0.86432452 1

P& 0.26765243 -0.21721508 0.02364535 -0.12249226 1

PT 0.2717027 008549711 003787166 008577158 0.17163536 1

P8 -0.01124732 -0.05909815 024299716 -0.05448294 -0.10348534 065585229 1

P9 02930833 -023721997 018168908 00906879 012193044 -0 04238216 006346939 1

P10 -0.01355001 -0.21117894 0.06610407 -0.22198708 0.17801448 -0.06258678 0.11658702 0.01305477 1

P11 0.09317273 -0.00232338 -0.05454545 -0.04969771 012539202 005164318 -0.03919309 -0.03231624 -021033113 1

P12 -0.17244596 000210792 004948717 0.77906767 0 05525668 -0 04685403 -0.13253626 -0.05538106 -0.08178258 -0 12746694 1

P13 -0.13938641 0.04600287 0.04 -0.15306895 -0.02364535 -0.03787166 -0.03919309 0.02369858 -0.06610407 0.05454545 -0.04948717 1

P14 -0.17379282 009286583 -0.08327123 -0.13479326 010739877 -0.07645139 006230617 -0.1465107 -0.07506228 -0 02408672 006243723 037850558 1

P15 020742519 004525853 007589466 006914951 027915316 034331406 -0.00991515 007743952 -0.04180788 002874798 004173124 025298221 034471865 1

P16 -0.0516653 -0 11196271 -0.13202641 -0.05530332 -0.0654319 -0.07197056 002744065 002449343 -012562286 005637491 -0.00824951 -0.0760152 -0.12720332 011892543 1
P21 -0.17244596  0.00210792 -0.37940161 -0.28985773 0.05525668 -0.04685403 -0.13253626 -0.05538106 -0.08178258  0.0674825 -0.06122449 0.80829038 0.46827921 0.17735778 -0.09404443

Anexo 11: Analisis de precios Van Westendorp
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Anexo 12: Matriz de localizacion

CRITERIOS DE EVALUACION PONDERACION ALTERNATIVA 1 ALTERNATIVA 2
Valle de los Chillos Quito Norte
Vias de acceso y transporte 0.30 5.00 1.60 8.00 240
Infraestructura 0.10 7.00 070 7.00 070
Servicios Basicos 0.10 8.00 0.80 9.00 0.90
Cercania al cliente 0.30 3.00 0.90 9.00 270
Precio 0.20 8.00 1.60 8.00 1.60
TOTAL 1.00 5.50 8.30









