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RESUMEN
Infusthani es una idea de negocio que fomenta el cuidado de la salud de las
personas por medio del consumo de productos naturales. El mangostino ha sido
catalogado como la reina de las frutas por sus componentes altamente nutritivos,
por tal motivo se plantea la infusion a base de dicha fruta. Hoy en dia existe una
gran cantidad de productos procesados con exceso de quimicos, agentes grasos
y pocos nutrientes que son un problema para la salud de la poblacién, de tal
forma que con el tiempo la tendencia se ha desviado en optar por alimentos
naturales que aporten al bienestar del ser humano. Para ello se identificd el
segmento de mercado comprendido entre los 25 afios de edad en adelante del

Norte de Quito, al que el proyecto esta dirigido.

A través del analisis de factores externos y las cinco fuerzas de Porter, se pudo
constatar que existen oportunidades en la industria de alimentos que deben
aprovecharse para explotar el plan de negocios y ejecutar estrategias adecuadas
para enfrentar las amenazas que se identificaron y que no representan un riesgo
elevado. Adicionalmente, en la investigacion cualitativa y cuantitativa, que
abarcO entrevistas a expertos, encuestas y grupo focal, se pudo obtener
informacion en cuanto a los gustos y preferencias de los consumidores asi como
datos importantes a tener en cuenta para un 6ptimo desarrollo del modelo de

negocio.

Por otra parte, el plan de marketing determina la propuesta de valor que ofrece
la empresay las estrategias a implementar para llegar a los resultados deseados.
De igual forma, con el enfoque disefiado de la filosofia y estructura

organizacional, se busca el cumplimiento de objetivos a corto y largo plazo.

Finalmente, se concluye con la viabilidad financiera del proyecto en un periodo
de cinco afios, realizando el analisis de inversién, ventas, gastos, costos, estado
de resultados y de situacion, flujo de efectivo, flujo de caja e indices financieros.
Los indicadores financieros arrojan resultados positivos para la idea de negocio,
con una TIR del proyecto de 18.91% y el Valor Actual Neto por $18,918.51.



ABSTRACT

Infusthani is a business idea that promotes the health care of people through the
consumption of natural products. The mangosteen has been classified as the
queen of fruits for its highly nutritious components, for this reason the infusion is
based on this fruit. Nowadays, there is a large quantity of products processed
with excess chemicals, fatty agents and few nutrients that are a problem for the
health of the population in such a way that over time the tendency has been
diverted in opting for natural foods that contribute to the well-being of people. For
this reason, the market segment was identified, it includes people between 25
years of age and older from North of Quito, which the project is directed.

Through the analysis of external factors and the five forces of Porter, it was found
that there are opportunities in the food industry that must be exploited to carry
out the business plan and execute adequate strategies to face the threats that
were identified and that they don’t represent a high risk. Additionally, in qualitative
and quantitative research, which included interviews with experts, surveys and a
focus group, it was possible to obtain information regarding the tastes and
preferences of consumers, as well as important data to be taken into account for

an optimal development of the business model.

On the other hand, the marketing plan determines the value proposition offered
by the company and the strategies to be implemented to achieve the desired
results. In the same way, with the designed approach of the philosophy and

organizational structure, the objective is to fulfill short and long term objectives.

Finally, it concludes with the financial viability of the project in a period of five
years. Carrying out the analysis of investment, sales, expenses, costs, statement
of results and situation, cash flow, and financial indexes. The financial indicators
show positive results for the business idea, with a project IRR of 18.91% and a
NPV of $18,918.51.
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1 INTRODUCCION

1.1 Justificacioén del trabajo

Actualmente se puede evidenciar el deterioro en la salud del ser humano
causado por una mala alimentacion asi como el exceso de quimicos en la
produccion de alimentos, por ello la Organizacion Mundial de la Salud ha
realizado llamados a nivel internacional para establecer politicas estrictas en
cuanto a una mejor nutricién y crear sistemas alimenticios con dietas saludables
(Organizacion Mundial de la Salud, 2018). En Latinoamérica los consumidores
buscan productos saludables, un 75% de ellos lee las etiquetas de empaques
para revisar el contenido nutricional, el 62% estaria dispuesto a pagar mas por
alimentos sanos y el 78% prefiere opciones naturales, tiendas locales y

organicas (Nielsen , 2017).

Por otro lado, en Ecuador no hay una cultura de prevencion, mas de la mitad de
la poblacién padece de enfermedades como diabetes, cancer, hipertension,
entre otras, que son la razén principal de las causas de muerte en el pais y de
acuerdo a estimaciones del Ministerio de Salud Publica, el tratamiento de las
enfermedades cronicas tiene un costo para el Gobierno por aproximadamente 7

mil 600 millones de ddlares anuales (Ministerio de Salud Publica, 2017).

Por lo antes sefialado, se ha visto la necesidad de crear una infusion en polvo a
base del pericarpio del mangostino como producto saludable y de prevencién. Al
mangostino se lo cataloga como la reina de las frutas y se ha incrementado su
consumo a nivel mundial. Las propiedades del mangostino son amplias, el
pericarpio tiene una fuente poderosa de antioxidantes como las xantonas y
demas sustancias bioactivas que ayudan en gran medida al organismo humano
ya que actia como antiinflamatorio, antidiabético, adelgazante, energizante,
fortalece el sistema inmune, ayuda en problemas respiratorios, revitaliza el
sistema nervioso, mejora la digestion y problemas de piel (Asociacion Mexicana

de Médicos e Investigadores del Mangostan, s.f.).



1.1.1 Objetivo General del trabajo

Analizar la factibilidad de la implementacion del plan de negocios para la
produccion de infusion en polvo a base del pericarpio de mangostino, para su

comercializacion en el norte de Quito.

1.1.2 Objetivos Especificos del trabajo

Analizar el entorno a través de las variables politicas, legales, econémicas,
sociales, ecoldgicas y tecnoldgicas del mercado ecuatoriano y de igual manera
realizar el estudio de las cinco fuerzas de Porter que afectan directamente al

proyecto.

Realizar investigaciones cualitativas y cuantitativas para delimitar el mercado

meta y el campo de accion.

Determinar la oportunidad de negocio que sea sustentada en base al estudio del

ambiente externo, las preferencias y necesidades de los consumidores.

Efectuar un plan de marketing que plasme cémo se va a comercializar y publicitar
el producto en el mercado seleccionado asi como las estrategias Optimas para

cumplir las metas planteadas.

Implementar una filosofia y estructura organizacional que oriente a la compafiia

al logro de objetivos.

Realizar el andlisis financiero usando los principales indices para evaluar la

rentabilidad del proyecto a 5 afos.



2 ANALISIS ENTORNOS

2.1 Andlisis del entorno externo

C1079 ELABORACION DE OTROS PRODUCTOS ALIMENTICIOS N.C.P.
C1079.13 Elaboracion de extractos y preparados a base de té o mate; mezcla
de té y mate, infusiones de hierbas (menta, manzanilla, verbena, etcétera)

(Instituto Nacional de Estadisticas y Censos , 2012 ).

2.1.1 Entorno externo (entorno politico, econémico, social, ecolégico y
tecnolégico)

Andlisis Politico y Legal

Marsh broker de seguros y especialista en administracion de riesgos, determina
a partir de Enero 2018 que el riesgo politico de Ecuador se ubica en 52.50 sobre
100, colocandolo en un rango de inestabilidad politica (Marsh, 2018), de tal
manera que el proyecto podria verse afectado al disminuir la inversion nacional
y extranjera por la falta de confianza en las leyes que puede aplicar el gobierno
e imponer sanciones a través de impuestos que a su vez repercuten en el
entorno econdémico, sin embargo a pesar de estos indicadores, el presidente
actual esta abriendo campo para dialogar con la oposicion y promover una

mediacion a nivel nacional que impulse el crecimiento de todos los sectores.

En el sector alimenticio, un impacto positivo es que hoy en dia los productores
de alimentos a nivel nacional pueden certificarse en Buenas Préacticas de
Manufactura de manera eficiente y en el menor tiempo posible por medio del
sistema de la ARCSA, consiguiendo resultados favorables, como eliminar el
registro sanitario por producto y mas bien obtener la certificacion por linea de
produccion, ademas con este certificado se deja sin efecto el costo para el
permiso de funcionamiento, lo cual beneficia a una empresa a ingresar agilmente

al mercado optimizando costos (Ministerio de Salud Publica, 2017).

En el ambito legal hay incertidumbre al tener doble normativa, ya que las

diferencias entre las regulaciones que sefiala el INEN y las resoluciones emitidas



por la Agencia Nacional de Regulacion, Control y Vigilancia Sanitaria no son
coherentes entre si, hay un sinnimero de cambios que provocan aumento de
costos al tener que realizar nuevamente disefios de etiquetas, se genera un
desperdicio de material de empaque, incremento de mano de obra, etc. (Uplevel
Alimentos, 2017), por tal motivo es importante que una empresa en esta industria
tenga presente que existen costos adicionales en los que probablemente deba

incurrir.

Una ley a considerar es la de incentivos a la produccion y prevencién del fraude
fiscal, que indica que los costos y gastos por promocion y publicidad no podran
ser deducidos de la declaracion del impuesto a la renta por los contribuyentes
gue comercialicen alimentos preparados con contenido hiperprocesado, es decir,
que se afada sal, aditivos, azUcar o aceite para mejorar el producto final
(Asamblea Nacional, 2018), este factor terminaria encareciendo el producto, por
lo que es recomendable utilizar otros insumos en la produccién de infusion de

mangostino.

Andlisis Econémico

La situacion economica del pais se encuentra en proceso de estabilizacion,
segun cifras del Banco Central en el 2017 la economia crecié 3% (Banco Central
del Ecuador, 2018), no obstante las autoridades del pais deben establecer
politicas a corto y mediano plazo para controlar el crecimiento de la deuda y
realizar una mejora sisteméatica en el clima de inversiones. Acorde al Ministerio
de Economia y Finanzas, se busca una reactivacion productiva a través del
programa econOmico para atraer inversiones por mas de USD 7 mil millones de
délares (Ministerio de Economia y Finanzas, 2018), esto permite mejorar el
ambiente de negocios en el pais y otorgar mayor tranquilidad a los

emprendimientos que estan en marcha.

La Asociacion Nacional de Fabricantes de Alimentos y Bebidas, sefiala al sector
como uno de los mas importantes en la economia ecuatoriana por su dinamismo

y generacion de empleo, ya que abarca agricultores, embotelladoras asi como



fabricantes de empaques, transportistas, etc., se estima que se emplea
alrededor de 252.945 de personas (Asociacidon Nacional de Fabricantes de
Alimentos y Bebidas, 2016), por lo tanto una empresa de la industria puede crear

mas plazas de trabajo e incentivar la produccion nacional.

En el sector manufacturero la participacion de alimentos y bebidas tiene el peso
mas fuerte, puesto que representa el 38% y en el total del PIB resulta el 4.67%,
las bebidas y otros productos alimenticios abarcan el 15.3% y 9.6% del sector
respectivamente (Corporacion Financiera Nacional, 2017). De acuerdo a la
investigacion realizada por la Revista EKOS, desde el 2008 se evidencian tasas
de crecimiento positivas, a excepciéon de los afios 2009, 2015 y 2016 en los que
las variaciones fueron bajas, para el 2018 en adelante se estima que el
crecimiento continuara en esta industria con tasas proyectadas del 4,4% al 5%
(EKOS, 2018 ), dichas estadisticas y proyecciones son beneficiosas debido a
gue se tiene una perspectiva de un futuro alentador, ademas que se fomenta

mayor seguridad para la inversion.

Participacion de la industria en el PIB
Sector industrias alimentos y bebidas

7,0%
6,5%
6,0%
5,5%
5,0%
4,5%
2006 2008 2010 2012 2014 2016 2018 2020
Figura No. 1 Participacion en el PIB
Sector industria alimentos y bebidas 2008-2018
Tomado de: Banco Central del Ecuador



Crecimiento de la Industria
Sector industrias alimentos y bebidas

10,0%
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6,0%
4,0%
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Figura No. 2 Crecimiento de la industria
Sector industria alimentos y bebidas 2008-2018
Tomado de: Banco Central del Ecuador

La tasa de interés anual vigente para el segmento productivo PYMES es 11.83%
(Banco Central del Ecuador, 2018), siendo una tasa aceptable para acceder a
un préstamo al inicio de las operaciones. Adicional, la Corporacién Financiera
Nacional concede financiamiento para proyectos nuevos por un monto minimo
de $50,000.00 en adelante con un plazo de hasta 15 afios en funcién del flujo de
caja (Corporacion Financiera Nacional, 2018). En el sistema bancario, a través
del proyecto Emprendedor Pacifico, Banco del Pacifico otorga créditos para
negocios innovadores de hasta $300.000,00 délares a una tasa de interés anual
del 9.5% (Banco del Pacifico, 2018), otra alternativa por la que puede optar una

empresa de la industria para el financiamiento.

Anélisis Social

Conforme al dltimo censo realizado en el pais, Quito tiene 2.239.191 millones de
habitantes (Instituto Nacional de Estadistica y Censos, 2010). El Instituto
Nacional de Estadisticas y Censos establecié a través de un estudio realizado
en Ambato, Quito, Machala, Cuenca y Guayaquil que la mayor parte de la
poblacién ecuatoriana estda en un estrato medio, siendo ésta el 83.3% vy

comprende los estratos B, C+ y C-. El estrato A abarca el 1.9%, el B el 11.2%,



C+ el 22.8%, el estrato C- un 49.3% y el estrato D un 14.9%, A representa el
segmento con niveles de vida mas comodos y D aquella poblaciéon con una

situacion econdmica compleja (Instituto Nacional de Estadistica y Censos, 2011).

La Secretaria de Salud del Municipio de Quito, sefiala que para el afio 2017 Quito
tiene alrededor de 2.644.145 habitantes y la Zona Norte abarca 490.619
personas de las cuales el 87.5% se encuentra en la Zona Urbana, ademas
determina que las enfermedades no transmisibles constituyen la principal causa
de muerte en Quito, entre ellas constan las enfermedades isquémicas del
corazon, hipertension, cancer, diabetes mellitus y obesidad, generalmente se
desarrollan por factores de riesgo como el consumo de tabaco, inactividad fisica,
dietas malsanas y uso excesivo de alcohol (Municipio del Distrito Metropolitano
de Quito, 2018). Acorde a la informacion de la Asociacion Mexicana de Médicos
e Investigadores del Mangostéan, con la infusion a ofertar se pueden prevenir
varias enfermedades incluidas las mencionadas, dado que el mangostino
conserva bastantes propiedades con las que se obtienen efectos positivos

(Asociacion Mexicana de Médicos e Investigadores del Mangostan, s.f.).

Por otro lado, segun la investigacion realizada por Pan American Journal of
Public Health, la etigueta de seméaforo impuesta por el Gobierno de Ecuador,
impulsé a las empresas de alimentos a realizar cambios y de igual manera tuvo
un impacto en los hébitos de consumo de los compradores, el grafico del
semaforo es bastante reconocido por los consumidores, ya que destacan que
proporciona informacion util que los ayuda al momento de seleccionar el
producto (Diaz, y otros, 2017). Se excluye el sistema gréafico a los alimentos
sefialados en el capitulo de excepciones del Rotulado Nutricional de la Norma
Técnica Ecuatoriana NTE INEN 1334-2 (Agencia Nacional de Regulacion,

Control y Vigilancia Sanitaria, 2014).

En Latinoamérica el 78% de los consumidores buscan alternativas naturales,
tiendas locales y organicas (Nielsen , 2017). De acuerdo a la entrevista que

realiza la Revista Lideres a las nutricionistas Susana Campoverde, Cristina



Vazquez, al consultor Daniel Méndez, entre otros, mencionan que los
ecuatorianos se enfocan cada vez mas en su cuidado personal, alimentacion
sanay responsable por lo que las compafias se ven en la obligacién de modificar
sus procesos de produccion e involucrar productos organicos, de tal forma que
el consumo de infusiones también progresa en Ecuador, justamente porque las
personas optan por alimentos y bebidas saludables con sabores agradables para
su paladar, por ello, algunos microempresarios han identificado la oportunidad
de deshidratar de manera casera distintas frutas e iniciar la comercializacion
puesto que es una tendencia que el entorno lo manifiesta y un mercado amplio

por explotar en Quito asi como en otras partes del pais (Revista Lideres, s.f.).

Cabe mencionar, que no se debe dejar a un lado la produccion amigable con el
medio ambiente y una higiene correcta de cada alimento procesado para el
bienestar del ser humano, tal y como se estipula en la normativa sanitaria para
alimentos procesados, como condicidon minima bésica el lugar en el que se
produce y manipula el producto debe estar disefiado en armonia con la
naturaleza y riesgos asociados a la actividad, los residuos se deben remover
frecuentemente para evitar cualquier contaminacion asi como el mantenimiento
constante de los equipos y maquinaria (Agencia Nacional de Regulacién, Control

y Vigilancia Sanitaria, 2017).

Andlisis Tecnologico

La industria alimenticia invierte constantemente en tecnologia para contar con
las mejores técnicas en su produccién y responder adecuadamente a las
necesidades nutricionales de las personas (Asociacion Nacional de Fabricantes
de Alimentos y Bebidas, s.f.). Entre los principales proveedores de maquinaria
de alimentos en Quito, a los que las empresas pueden acceder estan:
Inoxidables MT que tiene una amplia gama en maquinaria de procesamiento de
alimentos, industria quimica, hoteleria y conexos, otra de ellas es Repraser con
mas afos de experiencia en el mercado ecuatoriano. Es importante considerar
el arancel establecido por el Ministerio de Comercio Exterior, si se busca importar

magquinaria para el sector alimenticio, el cual sera del 5% (Servicio Ecuatoriano



de Normalizacion, 2018 ), de tal forma que las empresas de la industria podrian

elegir maquinaria local para no incrementar los costos.

En lo referente al acceso a internet, hoy en dia es un asunto vital para poder
comunicarse e informarse, en la provincia de Pichincha el 67.1% de la poblacion
utiliza internet y el 64.6% tiene el teléfono celular activo (Instituto Nacional de
Estadisticas y Censos, 2016 ), estas cifras altas permiten determinar que es util
que las compaiiias realicen publicidad y promociones a través de redes sociales
u otros medios electronicos con el objetivo de atraer mayor clientela de forma

eficaz y a un bajo costo.

Por otra parte, la politica industrial de Ecuador 2016-2025, la cual también se
aplica en Quito, establece que las pequefias y medianas empresas con potencial
en mercados locales e internacionales, tendran asistencia técnica para
implementar nuevos métodos en el desarrollo de sus productos, obtener
conocimientos de otras empresas del entorno y capacitacion tecnolégica
(Ministerio de Industrias y Productividad, 2016), esta ayuda impulsarda nuevas
ideas y procesos productivos, brindando productos con los estdndares mas altos
de calidad a los consumidores.



10

2.1.2 Analisis de la industria
(Anélisis Numérico Porter, Ver Anexo No. 1)

Amenaza de entrada de nuevos competidores (Media-Baja)

Segun Lambin, Gallucci y Sicurello, la diferenciacién del producto, los requisitos
de capital para la produccion, infraestructura, etc., costos de cambio, acceso a
distintos canales y las protecciones legales tales como patentes, generan
inconvenientes a los competidores que desean incursionar con el mismo

producto (Lambin, Gallucci, & Sicurello, 2009).

De acuerdo a la entrevista realizada a la experta Sandra Cobo, la amenaza de
entrada de nuevos competidores en la industria es media-baja, ya que se
requiere una inversion considerable para el proceso productivo y la materia prima
que es el mangostino se lo consigue a precios altos en relacion a otras frutas,
por lo tanto, los costos de entrada dificultan acaparar el mercado y al incursionar
en este sector, se logra el aprendizaje, abastecimiento de materia prima junto
con otros factores que son claves; el producto posee un sin fin de propiedades
que lo diferencian del resto, por ello ser4 fundamental el uso efectivo de la
publicidad y actuar en nichos que no han sido tomados en cuenta en el mercado
de Quito.

Por otra parte, como medidas de barreras gubernamentales, se puede optar por
la patente, que segun el Instituto Ecuatoriano de la Propiedad Intelectual, la
patente tiene un tiempo de duracién de 20 afios a partir de la solicitud realizada
en el pais, el modelo de utilidad y disefio industrial sera de 10 afios. Si la
invencién cumple los requisitos de: “novedad, actividad inventiva y aplicabilidad
industrial” (Instituto Ecuatoriano de la Propiedad Intelectual, 2018 ) se puede
proteger las invenciones en los paises miembros (145 Estados) debido al tratado
de cooperacién en materia de patentes, con el objetivo de tener proteccién en

varios paises se tiene que ingresar la solicitud en cada uno de ellos.
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Amenaza de Productos Sustitutos (Alta)

Existe una cantidad considerable de productos sustitutos en la industria, como
bolsas de té a base de hierbas y frutas, café, bebidas hidratantes, etc., que
pueden resultar mas baratos que el producto a comercializar, sin embargo va a
pesar bastante el rendimiento asi como la calidad entre el producto ofrecido y el
sustituto, que en este caso segun los estudios de la Asociacibn Mexicana de
Médicos e Investigadores del Mangostan, AC. y National Center for
Biotechnology Information, asi como otras organizaciones, las propiedades de la
fruta son totalmente diferenciables, demostrando mas de 10 beneficios en la
salud del ser humano. En Ecuador el mangostino no es muy conocido y no se
han realizado investigaciones a profundidad como lo confirma el experto Ricardo
Cobo, duefio de las plantaciones de mangostino ubicadas en la Hacienda San

Cristobal en la provincia de Esmeraldas-Ecuador.

Por otro lado, el Municipio de Quito creé la primera Red Comunitaria de Salud y
en base a la entrevista efectuada por Redaccion Médica a Estefania Suarez
quien es la coordinadora técnica de dicha Red, indica que mediante la alianza
con instituciones privadas, difundirdn informacion sobre alimentacion sana,
ofertaran productos saludables asi como beneficios en cuanto a ejercicio fisico
(Sanitaria 2000 Ecuador, 2017), por dicha razon estas actividades representan
un reto y oportunidades para el sector alimenticio y para hacer frente a los
sustitutos que a pesar que su precio pueda ser muy bajo, no cuentan con todas
las caracteristicas de la tendencia actual que favorecen a la poblacién. Ademas,
estudios sefialan que 6 de cada 10 latinoamericanos pagarian mas por alimentos
y bebidas que no contengan ingredientes no deseables, en lugar de ello quieren
ver productos que sean naturales, con menor cantidad de grasay azucar; el 75%
de latinoamericanos inclusive ratifica que observan minuciosamente los

ingredientes de bebidas y alimentos antes de realizar la compra (Nielsen , 2017).


https://www.ncbi.nlm.nih.gov/
https://www.ncbi.nlm.nih.gov/
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Rivalidad entre competidores (Baja)

En Ecuador el consumo de infusiones a base de frutas deshidratadas esta
teniendo mayor apertura, todavia es un mercado pequefio, el cual con el tiempo
tendra un crecimiento notable por el cuidado de la salud (Revista Lideres, s.f.).
Conforme a lo especificado por la gerente de Wayu Sandra Cobo, en locales de
Quito no hay compafias que oferten infusion en polvo de mangostino, tienen
variedad en otras formas y frutas pero no semejantes a la infusion propuesta.
Tiendas naturistas, locales caseros y otros como Camari, Tippytea, Cup of Life
Group y Wayu, ésta dltima que cuenta con una planta que trabaja a nivel
industrial, ofertan infusiones de frutas deshidratadas en bolsas y hebras de las

plantas.

Las barreras de salida pueden resultar una desventaja para una empresa por los
costos de los activos tales como maquinaria especializada, infraestructura y
demas herramientas, sin embargo, tal y como indica el Ingeniero Quimico con
especializacion en alimentos Christian Pilco, se puede negociar su venta a
empresas relacionadas del sector, por lo que los costos de salida también
podrian resultar inferiores a los que se tuviesen que asumir en el caso de
continuar en el mercado y competir. Por otra parte, las liquidaciones de las
empresas pueden tomar 15 dias, no tienen costo, es decir, el tramite es gratuito
pero deben tener saneados todos sus pasivos quedando sin obligaciones
econOmicas con terceros (Superintendencia de Compafiias Valores y Seguros,
2017).

Poder de negociaciéon de los proveedores (Media-Alta)

El mangostino se cosecha en la Hacienda San Cristobal ubicada en la provincia
de Esmeraldas-Ecuador, canton La Independencia, lugar en el que se sembraron
mas de 1200 plantas y tienen un periodo de produccién de 100 afios a partir del
afio 2000 que empezaron a dar sus primeros frutos, convirtiéndose asi en el
mayor productor a nivel nacional (Revista Lideres, s.f.), ademas Ecopacific
también oferta esta fruta y pequefos productores de la zona de Nanegalito y de

la Regidbn Amazédnica; al haber pocos proveedores de mangostino el poder de
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negociacion de los mismos aumenta, sin embargo de ser necesario en un futuro,
la fruta podria importarse para reducir el poder de los proveedores nacionales y
obtener mejores ofertas, se consigue la fruta principalmente en Colombia,

México, Guatemala, Brasil y Tailandia.

Respecto al resto de insumos y maquinas necesarias para obtener el producto
final, hay un sinnimero de empresas con las que se pueden establecer acuerdos
favorables por el volumen de compras que se les realice, de tal forma que el
poder de negociacion de los proveedores disminuye, esto marcaria una
diferencia para lograr una ventaja en costos. Inoxidables MT cuenta con una
variedad amplia que abarca maquinaria para procesamiento de alimentos,
industria quimica, hoteleria y conexos, otra de ellas es Repraser con mas afos
de experiencia en el mercado ecuatoriano. Ingemaqg también ofrece a sus
clientes maquinaria adaptada a sus necesidades. Debido a la cantidad de
demanda que se da en el sector de alimentos, los insumos para empaque,
etiquetado, etc., se pueden comprar a varios proveedores que pueden ser
pequefios productores asi como grandes industrias y la viabilidad de conseguir

sustitutos para el empaquetado es aun mas propicia.

Poder de negociacién de los clientes (Baja)

Generalmente este tipo de productos se comercializan por medio de canales de
distribucién. De acuerdo a Kotler y Armstrong, los miembros del canal agregan
valor puesto que cierran brechas de tiempo, espacio y posesion que separan los
bienes y servicios del consumidor final; para aquellos productos innovadores que
necesitan una promocion intensa en la etapa de introduccién, un canal de
distribucion corto facilita el desarrollo de las actividades e incentiva la aceptacion
del producto en el mercado (Kotler & Armstrong , 2017).

Por el lado de productos sustitutos el consumidor podria ejercer mayor presion
debido a los precios de los mismos, sin embargo no hay una infusion en el pais
gue contenga la combinacion del mangostino, objeto de esta investigacion, por

tal razén es un alimento novedoso y Unico con un enfoque hacia un estilo de vida
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saludable. Debido a que el producto es totalmente diferenciable por sus

propiedades, se vuelve mas atractivo para el mercado, de tal forma que el poder

de negociacion de los clientes se reduce; en Quito-Ecuador existe poco

conocimiento del mangostino y actualmente no se lo utiliza en ningun producto

alimenticio.

Matriz EFE

Tabla No. 1: Matriz EFE

] VALOR
FACTORES EXTERNOS CLAVES PESO CALIFICACION PONDERADO

OPORTUNIDADES
Certificacion en Buenas Practicas de Manufactura de manera eficiente y en el 0.06 3 0.18
menor tiempo posible por medio del sistema de la ARCSA ' '
Ministerio de Industrias y Productividad enfocado a un plan de accién para 0.06 3 0.18
asistencia técnica asi como tecnoldgica de pequefias y medias empresas ' '
Tendencia de las personas de llevar una vida saludable a través de alimentos y
bebidas que promuevan el consumo de productos naturales y que aporten al 0.14 4 0.56
bienestar
En el sector manufacturero la participacion de alimentos y bebidas tiene el peso
mas fuerte, puesto que representa el 38%, por la importante producciony 0.08 3 0.24
desarrollo que refleja la industria
Las enfermedades no transmisibles constituyen la principal causa de muerte en
Quito, entre ellas constan las enfermedades isquémicas del corazon, 0.11 3 0.33
hipertension, cancer, diabetes mellitus y obesidad
Preocupacion por el Estado de la salud de las personas (implementan etiqueta

. 0.08 4 0.32
semaforo)
Consumidores dispuestos a pagar mas por alimentos sanos 0.12 4 0.48
AMENAZAS
Doble normativa, las diferencias entre las regulaciones que sefiala el INEN y las
resoluciones emitidas por Agencia Nacional de Regulacién, Control y Vigilancia 0.05 2 0.1
Sanitaria no son coherentes entre si.
Rivalidad de competidores que ofrecen productos a bajos precios 0.06 2 0.12
Leyes e impuestos estrictos para la industria de alimentos 0.05 1 0.05
Inestabilidad politica del pais 0.04 1 0.04
Variedad de productos sustitutos 0.10 2 0.20
Nuevos competidores que podrian incursionar en el mercado 0.05 2 0.10

1.00 2.90

las oportunidades externas y eviten las amenazas.

El total ponderado de 2,90 indica que la empresa esta por encima de la media en su esfuerzo por seguir estrategias que aprovechen

Conclusiones:

Las conclusiones son las siguientes y estan citadas en orden de prioridad:

Como sefala la Organizacion Mundial de la Salud, la tendencia actual impuesta

en la mayoria de paises es el cuidado de la salud a través de una alimentacién
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adecuada y cada vez se agudiza mas este aspecto en el ser humano para evitar
enfermedades de alto riesgo.

El Gobierno de Ecuador se ha preocupado por el bienestar de la sociedad en el
ambito de la alimentacién y ha impulsado leyes asi como impuestos que
controlen a las compaiiias, por ello el Gobierno puede fomentar la produccion de
productos naturales locales, como se establece en la Ley Organica del Régimen

de la Soberania Alimentaria.

Las inconsistencias de las normativas entre el INEC y ARCSA generalmente
provocan incertidumbre en la industria de alimentos y bebidas, lo cual conlleva a
un doble esfuerzo y trabajo que debe realizar una empresa; sera importante
prestar atencion a las resoluciones emitidas por las entidades para minimizar el

impacto en costos.

Aquellos competidores que busquen incursionar en el mismo sector, se les
puede dificultar la entrada por el manejo de las operaciones y la inversién
necesaria, ya que la materia prima es costosa en comparacion a otras frutas asi
como su proceso de elaboracion y rendimiento puede requerir de mayor cantidad

de recursos.

Hay varios productos sustitutos y los precios que ofrecen estas compafias son
bajos por los insumos que utilizan, sin embargo, va a pesar bastante la
diferenciacion del producto para lograr la aceptacion de la infusiéon en el mercado
local, ademas se identifica que los consumidores estan dispuestos a pagar mas

por alimentos sanos y disminuir enfermedades de alto riesgo.

La industria de alimentos y bebidas posee el peso mas fuerte del sector
manufacturero, se estima que para el 2018 la industria continuara creciendo con
una tasa aproximada del 4,4% al 5%, de tal manera que se convierte en un factor

clave para los emprendimientos que se enfoquen en este ambito.
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3 ANALISIS DEL CLIENTE

3.1 Investigacién cualitativa y cuantitativa

Objetivo General: Conocer el segmento de mercado para una correcta

comercializacion de la infusion de mangostino en la Zona Norte Urbana de Quito.

Objetivos Especificos:

e Investigar los gustos y preferencias de los consumidores para determinar
las estrategias adecuadas de marketing y lograr los resultados previstos
con mayor efectividad.

¢ Identificar el canal de distribucién adecuado para llegar al consumidor
final.

e Definir el segmento objetivo y tamafio del mercado, basado en la edad,
géneroy frecuencia de consumo.

e Establecer el precio del producto por medio del modelo Van Westendorp.

Método Cualitativo: Se realizé el Focus Group a 8 personas comprendidas en
los rangos de edad de 25 afios en adelante, del género femenino y masculino en
la Zona Norte de Quito. Adicionalmente, se efectuaron dos entrevistas a expertos

para conocer datos relevantes de la industria en la que operara la empresa.

Método Cuantitativo: Con 51 encuestas realizadas se logran obtener
resultados para el andlisis del mercado y para el desarrollo de la encuesta se

tomaron en cuenta las recomendaciones de los expertos y del grupo focal.

El método cualitativo es importante puesto que permite obtener datos cruciales
por medio de personas que tienen la experiencia para responder preguntas
dificiles y explorar varios temas, también se conoce de primera mano los
pensamientos y sentimientos del consumidor a través del focus group. Por su
lado, el método cuantitativo es adecuado para recabar datos primarios y reunir

informacion descriptiva (Kotler & Armstrong, 2017).
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Entrevistas a profundidad a expertos:
Entrevista 1
Nombre: Christian Pilco

Ingeniero Quimico con especializacion en alimentos

Se abarcaron los siguientes puntos durante la entrevista:

-Los productos alimenticios requieren pasar por un proceso que cumpla ciertos
paradmetros y que determinen que el producto es sano para el consumo humano,
que se han utilizado buenas practicas de manufactura y no presente problemas
de salubridad; este producto no requiere el etiquetado de la semaforizacion
puesto que no es considerado de alta peligrosidad dentro de los factores

nutricionales.

-Los elementos importantes para la produccion estan las empacadoras, hornos
deshidratadores, selladoras, recepcion de materia prima, lavadoras vy
separadoras. En la seleccién de materia prima considerar que el producto sea
libre de pesticidas y herbicidas, utilizar productos libres de contaminantes
quimicos y fisicos, eliminar todo residuo (tierra, restos de animales, otras plantas)
que puedan afectar la calidad del producto. Debido a que el pericarpio es
astringente, para mejorar las propiedades sensoriales del producto terminado
sera importante incorporar saborizantes naturales o ablandadores de sabor
como: canela, manzana liofilizada, la propia pulpa del mangostino u otros

elementos naturales que den la consistencia y el sabor adecuado.

-El acondicionamiento de la materia prima inicia con la separacién de la pulpa,
cascara y pericarpio, después se realiza el lavado y desinfeccion. El secado en
primera fase consiste en una extraccion natural del 50% de actividad de agua
gue pueda contener el pericarpio, en segunda fase se utilizan deshidratadores
cuyo objetivo sera eliminar el 85% de agua, la temperatura del deshidratador
debe estar comprendida entre los 350 Cca 400 Ce La materia prima secada debe
someterse a un proceso de troquelado con la finalidad de obtener las particulas

finas propias de una liofilizacion para su empaque. La recomendacion de los
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gramos que debe contener cada sobre del producto es de 1 gramo a 3 gramos
aproximadamente, dependiendo si el extracto formado capta la cantidad

suficiente del sabor del mangostino.

-El mercado meta esté orientado a quienes desean cuidar su salud, de estrato
social medio y alto por el costo elevado de este tipo de productos. Por ser una
fruta exdtica para prevenir enfermedades, su proceso productivo no es a gran
escala y asociandolo con otros productos similares que se ofertan, el precio
oscilaria entre $5 doélares hasta $15 ddlares; para distribuirlo cree que lo ideal es
hacerlo por medio de supermercados. Se debe explotar al méximo los beneficios
de la infusibn acompafiandola con estudios e investigaciones que avalen las
propiedades de la fruta asi como una campafa de marketing y publicidad

efectiva, es vital el enfoque y la promesa de valor que se dé al mercado objetivo.

Entrevista 2

Nombre: Sandra Cobo

Cargo: CEO de la empresa Wayu: produccion y comercializacién de infusiones
de frutas en Ecuador

Se concluyé lo siguiente:

-La industria de infusiones es nueva en el mundo y esta totalmente en auge,
respecto al mangostino se lo consume a un alto costo y no es conocido, debido
a este tipo de factores considera que si se desea incursionar con este producto
en el mercado ecuatoriano seria un emprendimiento a una escala reducida. Los
competidores directos son jovenes que ofertan productos caseros y con

pequefias plantas de produccién.

-En equipos y capacidad de produccién puede deshidratar hasta 400 toneladas
de fruta fresca pero de eso hay que reducirlo a un 15% hasta un 10%
dependiendo de la cantidad de agua que tenga la fruta; la mano de obra no es

un inconveniente puesto que hay exceso de ella. Como otro punto relevante
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recalca que el principal limitante en cuanto a los costos de produccion es

conseguir homogeneidad en las frutas.

-El mercado objetivo se lo debe enfocar en el estrato social medio y alto por ser
un producto caro y para distribuir el producto la estructura planificada es en
horecas y en zonas especificas.

-La experta considera que los aspectos a tomar en cuenta para el precio del
producto son: el tiempo y porcentaje de deshidratacion, transporte, temporalidad
de la fruta etc., un precio aproximado no supo manifestarlo ya que depende de
varios factores. Para una caja de infusion de frutas tradicionales con 6 sobres de

15 gramos cada uno, venden el producto en un precio alrededor de $6 dolares.

-Los valores agregados que hay que aprovechar en este tipo de productos para
obtener ventajas competitivas es el tema del cuidado de la salud, la gente cambia
los habitos alimenticios hacia productos que aporten a su bienestar, segun sus
necesidades, como ejemplo de enfoque saludable, la experta indica que el
mangostino es una fruta con muchos beneficios ya que ayuda en gran medida a
combatir la diabetes y otras enfermedades, de tal manera que es una infusion
gue se la podria tener y consumir todo el afio, lo comprarian las personas por

cuidar su salud y al precio que se establezca acorde a los costos.

Grupo Focal

El grupo focal se llevd a cabo en Enero 2018 con 8 personas del género
masculino y femenino, el rango de edad estd comprendido entre los 25 afios a
55 afios y de un estrato social medio y alto. Al realizar las preguntas existieron
diferentes respuestas de cada uno de los integrantes, sin embargo los aspectos

mas importantes en los que la mayoria del grupo coincide son los siguientes:

-Actualmente hay una tendencia de consumo creciente de productos como tes,
infusiones, etc., con el fin de mejorar la salud, todos consumen infusiones de

hierbas o frutas y opinan que es una de las bebidas mas saludables para distintos
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fines, ademas de tener un efecto directo en el organismo y no deja de ser
atractiva, como tomar sélo agua. Este tipo de productos los compran en los
supermercados porque indican que encuentran mas variedades de infusiones y

facilidad de acceder a ellas.

-Las presentaciones las adquieren en diferentes formas como poder visualizar
las frutas deshidratadas y hierbas, sin embargo sefalan que por mayor rapidez
y ahorro de tiempo al momento de la preparacién, el polvo viene a ser una mejor
opcién ya que esté listo para diluirlo y tomarlo al instante. El olor, sabor, las
propiedades nutritivas que tenga el producto, el precio, la presentacion y la fecha
de caducidad son factores relevantes que consideran al momento de la compra.
Después de almuerzos, cenas o comidas pesadas la preferencia es tomar una

infusion o té ya que ayuda a digerir mejor la comida, no quita el suefio y relaja.

-Las redes sociales son el medio informativo mas adecuado hoy en dia a un bajo
costo, llegando a mayor cantidad de personas y segmentos especificos, ademas
con muestras gratis en supermercados que serian ideales para degustar un

nuevo producto especialmente si es algo que uno desconoce.

-El mangostino no lo conocen a profundidad, la mayoria no lo ha consumido y
les parece novedoso probar una nueva fruta; manifiestan que el precio que
pagarian por estos productos depende de la cantidad, la veracidad de la oferta
del producto ya que si éste cumple con las propiedades avaladas por expertos,
si pagarian un valor alto a cambio de los beneficios y resultados comprobados,

el precio que los integrantes pagarian por la infusién oscila entre $5 a $9 dolares.

-Otros servicios adicionales que se deberian afiadir junto a la venta del producto
pueden ser tripticos que guien en los beneficios y alimentacion, también ejercicio
fisico y no Unicamente que sea el vender la infusion sino incentivar una mejora
en los habitos alimenticios y un estilo de vida saludable debido a que ese es el
enfoque actual de la gente.
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Visitas a Canales de Distribucién:

Por medio de visitas, consultas e investigacion observacional en centros
naturistas y supermercados del Norte de Quito, tales como: Supermaxi,
Nutriverde, Punto Natural y Centro Naturista, no se comercializa infusion de
mangostino y si se busca introducir algun producto alimenticio por medio de
dichos canales, es obligatorio el registro sanitario, envio de muestras y precios

para la evaluacion del producto asi como el plan de mercado respectivo.

Encuestas (Ver Anexo No. 2)

Se realizaron 58 encuestas en Enero 2018 y después de la depuracion, se
observaron 51 de ellas. El enfoque de las 17 preguntas efectuadas en la
encuesta se baso en las recomendaciones de los expertos y del grupo focal;
adicional, se envid la encuesta electrébnicamente a hombres y mujeres de 25
afos en adelante, de estrato social medio y alto de la Zona Norte de Quito. Entre
los resultados relevantes se puede mencionar que el 88.2% de los encuestados
estarian dispuestos a consumir el producto, lo cual es un porcentaje bastante
considerable. Adicionalmente, a través del andlisis estadistico inferencial:
correlaciones, tablas de contingencia y el modelo Van Westendorp para

determinar el precio éptimo, se obtuvo lo siguiente:

El precio 6ptimo del producto es $9.60 ddlares, este valor se toma en cuenta por
el cruce de la curva de las preguntas: Para un paquete con 25 sobres de 3
gramos cada uno, de infusion de mangostino, ¢ Qué precio entre 7 y 12 dblares
le pareceria muy caro para no considerar comprarlo? y Para un paquete, con 25
sobres de 3 gramos cada uno, de infusién de mangostino ¢ Qué precio entre 7'y

12 dolares le pareceria muy barato que dudaria de su calidad y no lo compraria?.

Correlaciones y Tablas de Contingencia
A continuacién se presentan las correlaciones mas significativas, de acuerdo a

su grado de importancia:
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Tabla No. 2: Tabla de contingencia de edad y medio de comunicacion para recibir

promociones.

Medio por el cual prefieren

Cuenta de P17 recibir promociones
Redes Sociales T|engas Centrps Medms Total general
“Edad Naturistas Comerciales Tradicionales
25 a 30 afios 54,84% 20,00% 12,50% 0,00% 42,22%
31 a 36 afios 35,48% 40,00% 12,50% 0,00% 31,11%
37 a 42 afios 9,68% 20,00% 25,00% 0,00% 13,33%
43 a 49 afios 0,00% 20,00% 25,00% 0,00% 6,67%
50 0 méas 0,00% 0,00% 25,00% 100,00% 6,67%
Total general 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00%

Aquellas personas comprendidas en edades de 25 a 30 afios establecen su
preferencia para recibir promociones en las redes sociales y en edades
superiores la mayoria opta por tiendas naturistas, centros comerciales y medios

tradicionales.

Tabla No. 3: Tabla de contingencia entre género y frecuencia de consumo.

Cuentade P16 Frecuencia de consumo
Unavezala Unavezal

) Diariamente Total general
Género semana mes
Masculino 26,92% 53,85% 66,67% 40,00%
Femenino 73,08% 46,15% 33,33% 60,00%
Total general 100,00% 100,00% 100,00% 100,00%

El consumo diario de este tipo de productos se concentra en el género femenino
mientras que una vez a la semana o una vez al mes lo consumen en gran

mayoria las personas del género masculino.

Tabla No. 4: Donde adquieren este tipo de productos y la caracteristica principal

del producto que buscan las personas al momento de la compra.

Cuenta de P12 Propiedades del Producto

Donde adquieren el producto Precio Propngades Prople(?ad'es Total general
Nutritivas ~ Organolépticas

Tiendas Naturistas 33,33% 3,13% 0,00% 4,44%

Supermercados 66,67% 87,50% 80,00% 84,44%

Puntos de Venta en Centros

Comerciales 0,00% 3,13% 0,00% 2,22%

Restaurantes 0,00% 6,25% 20,00% 8,89%

Total general 100,00% 100,00% 100,00% 100,00%
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Los porcentajes superiores se concentran en la compra del producto en
supermercados y las personas se basan primeramente en las propiedades
nutritivas del producto para comprarlo, después en las propiedades

organolépticas y un menor porcentaje en el precio.

Conclusiones:
Las conclusiones se detallan a continuacion y se mencionan en orden de

relevancia:

-El mangostino no es una fruta conocida, sin embargo el mayor porcentaje de los
encuestados estaria dispuesto a consumir la infusion a base de esta fruta, por lo

tanto sera vital un correcto manejo de marketing hacia el mercado meta.

-Las personas que adquieren este tipo de productos en supermercados, buscan
como caracteristica principal las propiedades nutritivas y asocian a las infusiones

como un producto enfocado en la salud.

-A través de los cruces de variables se pudo constatar que las mujeres consumen
infusiones con mayor frecuencia en relacion a los hombres, de tal manera que la

publicidad debe enfocarse mas en el género femenino.

-El lugar preferido por los clientes potenciales para adquirir el producto es en

supermercados por la variedad que ofrece este canal.

-De acuerdo al andlisis de variables, la promocién se debe realizar en redes
sociales ya que genera mayor impacto en las personas de 25 a 42 afios de edad,
sin embargo también se deben tomar en cuenta otros medios segun las edades
ya que personas de mayor edad optan por tiendas naturistas, medios

tradicionales y centros comerciales.

-Por medio de la investigacion se identificO que ademas del producto, las

personas consideran fundamental que se brinden servicios adicionales que den
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valor agregado, tales como tripticos que guien en los beneficios de la infusién y

alimentacion sana, al igual que incorporar rutinas de ejercicio fisico.

-El lanzamiento promocional con muestras gratis del producto es clave para dar

a conocer la infusion en el mercado quitefio.

-El mangostino es consumido a un alto costo y la mayoria de personas
desconoce acerca de la existencia de esta fruta, por dichos factores el

crecimiento podria darse a escala reducida.

-Segun el andlisis del modelo Van Westendorp el precio éptimo para la caja de

25 sobres de 3 gramos c/u de infusion de mangostino es por $9.60 ddlares.
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4 OPORTUNIDAD DE NEGOCIO

4.1 Descripcion de la oportunidad de negocio encontrada, sustentada por

el analisis interno, externo y del cliente

Acorde a la informacion y los resultados obtenidos en el andlisis de entornos y
del cliente, se pudo identificar que existe una oportunidad de negocio para laidea
propuesta. Segun el analisis, hoy en dia hay un sinnimero de enfermedades que
afectan a la poblacién quitefia, en especial la obesidad, diabetes, hipertension
ademas de otras como el cancer y cerebrovasculares, es por esta razén que a
través del producto se busca prevenir un problema latente que enfrenta la gente
principalmente por los malos habitos alimenticios y el sedentarismo. El cuidado
de la salud en los ultimos afios se ha intensificado, el 78% de latinoamericanos
opta por productos naturales (Nielsen , 2017), las personas prefieren métodos
naturales para su bienestar y reducir el uso de medicamentos o quimicos que a

la larga pueden afectar al organismo.

Los estudios realizados por la Asociacion Mexicana de Médicos e Investigadores
del Mangostan, National Center for Biotechnology Information y otras
instituciones, determinan que el mangostino es una fruta con bastantes
beneficios para la salud y en Quito no se han puesto en marcha proyectos que
promuevan e incentiven el consumo de esta fruta, de tal forma que la mayor parte
de personas no conocen acerca de ella. Al realizar la infusibn a base de
mangostino se obtiene una serie de ventajas diferenciables sobre otros
productos que se comercializan en la actualidad, ya que en una sola fruta se

concentran propiedades nutritivas realmente potentes (Omein, 2018).

Adicionalmente, de acuerdo a las indicaciones de los expertos, el mercado de
las infusiones esta en auge, recién esta iniciando y hay mucho por explotar. Las
personas asocian a la infusibn como un producto enfocado en la salud y un gran
porcentaje de los encuestados sefialan que estan dispuestos a adquirir la

infusion de mangostino, que a pesar que pueda resultar costosa en relacion a
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otras infusiones, pagarian un precio alto por las propiedades que aporten al
cuerpo y a la prevencion de enfermedades.

La promocion de lanzamiento del producto sera muy relevante para dar a
conocer la infusion y se deberan enfocar los esfuerzos en la distribucion por
medio de supermercados, que es el canal que las personas mencionaron por el
que prefieren encontrar este tipo de productos. La publicidad debe centrarse en
mayor proporcion en el género femenino, tomando en cuenta que las mujeres
adquieren con mas frecuencia las infusiones. Las redes sociales también juegan
un rol fundamental para realizar promociones, ya que por esta via se llega a una
gran cantidad de personas a un bajo costo, con lo cual se optimizan recursos; el
combinar servicios adicionales tales como los mencionados en el grupo focal,
que pueden ser tripticos que guien en los beneficios del producto, alimentacién
y ejercicio fisico, estimulan una mejora en los habitos diarios y un estilo de vida

saludable.

En cuanto a la competencia en la ciudad de Quito, mediante observaciones en
supermercados, centros naturistas y como mencionan los expertos, no se
comercializa la infusion de mangostino, hay otros tipos de infusiones de frutas y
en diferentes presentaciones, sin embargo no un producto que utilice dicha fruta,
por lo tanto se vuelve una idea innovadora y atractiva para inducirla en el
mercado quiteiio con una promesa de valor hacia el cuidado de la salud.
Ademas, los expertos indicaron que si nuevos competidores buscan incursionar
con el mismo producto, requieren una inversion considerable para el proceso
productivo tomando en cuenta el tipo de insumo que se esta utilizando y lo
complejo que resulta conseguir homogeneidad en las frutas, la logistica, la
deshidratacion, etc., ademas del know-how adquirido que también sera un punto
importante. Respecto a los proveedores, no existen muchos que oferten
mangostino, sin embargo, sera vital efectuar alianzas que fortalezcan las
relaciones para contar con la materia prima necesaria. En lo que corresponde a
la maquinaria requerida para la produccion, se pudo ratificar que existen varios

proveedores calificados dentro del sector alimenticio que se han ido adaptando
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a los cambios que exige esta industria para ofrecer maquinaria con los mejores
estandares de calidad y brindar servicios que acompafien a la compra, como lo

son el apoyo en instalacion, guias de uso, garantias y mantenimientos.

Los productos sustitutos por los que los consumidores pueden optar son teés,
café, bebidas hidratantes y similares, que la mayoria se venden a un bajo costo,
pero como se analizé anteriormente es fundamental transmitir la informacién
correcta para que la gente comprenda la diferencia que conlleva consumir este
tipo de infusion y la cantidad de beneficios que obtendra, que como bien lo
manifestaron en el grupo focal y los expertos, el mensaje adecuado que se dé a
las personas sera un factor determinante al momento de la compra, puesto que
las propiedades del producto y la comprobacién de los resultados que tenga la
gente pasan a ser un aspecto crucial para considerar pagar mas pero por un

producto que veridicamente surtira efecto.

Por otro lado, con la investigacion realizada de los factores externos de la
industria, se puede sefialar que hay varias oportunidades dentro del sector, esto
debido a que en el aspecto politico y legal no existen amenazas relevantes que
perjudiquen a la industria, en su lugar hay cambios favorables de gobierno que
fomentan un mayor dinamismo a nivel publico y privado con el fin de reactivar la
economia del pais y cada vez mas se generan procesos eficientes para adquirir
las certificaciones dentro de la industria alimenticia, Gnicamente se tienen que
verificar minuciosamente las resoluciones que emiten los entes de control para
cumplir con los parametros dados. En el factor econémico, la actividad principal
manufacturera es la de alimentos, las tasas de crecimiento registradas han sido
positivas durante los ultimos afios y es un sector fundamental en la generacién
de empleo porque implica varios procesos que se deben llevar a cabo,

especialmente cuando se trata de produccion.

En el ambito social, varias organizaciones estan sumamente preocupadas por
las enfermedades no transmisibles que se detectan a temprana edad en los

ecuatorianos, tal y como lo sefiala la Secretaria de Salud, no hay una cultura de
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prevencion y las enfermedades generalmente se encuentran muy avanzadas,
sin embargo, cada vez la gente concientiza més acerca del cuidado de la salud,
eligen alimentos sanos y naturales, de tal forma que la oportunidad de emprender
con la infusion de mangostino se vuelve mas alentadora al ofertar un producto
natural con bastantes beneficios. También se evidencia que las empresas han
tenido que ir modificando sus procesos de produccion y eliminar o reducir el nivel
de insumos nocivos para el organismo humano, como la sal, azucar, grasas, etc.;
esto se debe a leyes impuestas por el gobierno, siendo una de ellas establecer
el etiquetado de seméforo para que los consumidores observen claramente y de
una manera mas simple los tres aspectos mas relevantes del producto, lo cual
influye al momento de la compra para reemplazar alimentos por aquellos que se

inclinen al color verde de contenido “bajo”.

La tecnologia juega un papel primordial puesto que se ha convertido en el medio
de comunicacién principal entre las personas y al momento de promocionar el
producto sera util para llegar al mercado objetivo. Los avances tecnoldgicos son
frecuentes debido a que los productos tienen que funcionar segun las
necesidades de la industria y en varias ocasiones adelantarse a efectuar
mejoras, por ello es recomendable que se elijan proveedores alineados a las
politicas de una empresa para evitar inconvenientes a futuro y que se puedan

cumplir las metas planteadas.

Finalmente, con el tamafo del mercado potencial que se puede visualizar a
profundidad en el siguiente capitulo, se determina que hay una oportunidad para
el plan de negocios, ya que son alrededor de 22,810 consumidores potenciales
(Municipio del Distrito Metropolitano de Quito, 2018) y se deberan orientar las

actividades para satisfacer el segmento de mercado establecido.
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5.1 Estrategia general de marketing

5.1.1 Mercado objetivo
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El segmento de mercado al que esta dirigido el plan de negocios posee las

siguientes caracteristicas: personas comprendidas en el rango de edad de 25

afios en adelante, que vivan en la ciudad de Quito Zona Norte Urbana, de nivel

socioeconémico A y B y que se enfoquen en el cuidado de la salud, datos

obtenidos del Municipio del Distrito Metropolitano de Quito y de las encuestas.

A continuacion se detalla el calculo:

Tabla No. 5: Tamafo de mercado objetivo

Variable Descripcion Total
Geografica Ecuador-Quito-Zona Norte Urbana 429,292
Demografica Edad: 25 afos en adelante 52%
. . Nivel A 1.90%
Socioeconémico .
Nivel B 11.20%
Psicografica Cuidado _de la salud: prevencidony 28%
preferencia de productos naturales
Total Tamafo Mercado Objetivo 22,810
Tabla No. 6: Tamafio de mercado final
Aceptacion del
producto seguin 88.20%
encuesta
Total Tamafio Mercado Final 20,118
Tabal No. 7: Porcentaje de mujeres y hombres en la ciudad de Quito
Género
Mujeres 51.40% 10,341
Hombres 48.60% 9,777
20,118

Con los resultados del mercado objetivo y las encuestas, se puede determinar el

namero de personas que podrian adquirir la infusion de mangostino; al tener una
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aceptacion del producto del 88.2%, el mercado final es de 20,118 personas. Es
importante indicar que el género femenino abarca el 51.4% y el masculino el
48.6%.

@S
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o

Figura No. 3: Aceptacion de adquirir la infusion a base de mangostino

5.1.2 Propuesta de Valor
La propuesta de valor se enfoca en la diferenciacion del producto para lograr

llegar al mercado objetivo, es vital destacar los atributos que tiene la infusion de
mangostino con sus propiedades altamente nutritivas que a diferencia de otros
productos, en una sola fruta se concentran acciones preventivas y cuida la salud
de las personas. Adicionalmente, una diferenciacidbn por imagen permitira
comunicar y transmitir de manera adecuada las ventajas del producto y
proporciona una potencia emocional en el consumidor. Las caracteristicas que
debe cumplir el producto basado en la diferenciaciéon son: importante, distinto,
exclusivo, comunicable, precio, accesible, superior y rentable (Kotler &
Armstrong, 2017).

Modelo Canvas

Para describir de mejor manera un modelo de negocio, es primordial plasmarlo
en nueve areas que reflejen las actividades que realiza una empresa asi como
el valor agregado que da a los consumidores, dichas areas se enfocan en los
clientes, las relaciones con ellos, propuestas de valor, asociaciones, segmentos
de mercado, costos, ingresos, canales y recursos, tal y como lo indica el creador

de dicho modelo Alexander Osterwalder.
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Asociaciones Claves
Proveedores de
materia prima,
maquinaria, empaques
y demas insumos.
Organizaciones
enfocadas al cuidado
de la salud:
Fundaciones,
Ministerio de Salud y
lograr
recomendaciones por
parte de médicos hacia
los pacientes
0 ®

Actividades Clave
Atencion al cliente
Seleccién de proveedores
Gestion de personal
Gestion financiera
Logistica
Revision con el area legal para
cumplir todos los parametros
del &rea de produccion
empaquetado y entrega final

ACTIVIDADES
Ylibhi

Recursos Clave
Personal Calificado
Equipos y Maquinaria con
tecnologia avanzada
Equipamento de la
infraestructura para produccion
y almacenamiento

> ol

\.\J@@

Estructura de Costes
Costes de personal

Publicidad
Servicios Adicionales

Costo de insumos y maquinaria

Propuesta de Valor
Producto con caracteristicas
diferenciables por sus
propiedades altamente
nutritivas para el cuidado de la
salud y con la finalidad de
ayudar a prevenir
enfermedades

o -

7/ -

&

)
W

<\

Relaciones con Clientes
Fidelizacion
Promociones especiales
Descuentos

v

Canales
Péagina Web
Contacto por Internet
Redes Sociales
Distribuidores:
supermercados, centros
naturistas, horecas,
fundaciones entre otros.

m-ﬁ
3\
1 %

Segmentos de
Mercado:
Personas

comprendidas en el
rango de edad de 25
afios en adelante,
principalmente mujeres,
que vivan en la ciudad
de Quito Norte Zona
Urbana, de nivel
socioecondémico AyBy
que se enfoquen en el
cuidado de la salud.

Fuentes de Ingresos
Ventas del producto
Venta de activos

Crédito a mediano y largo plazo
Pagos con tarjetas de crédito, efectivo y cheques

i

Estrategia de posicionamiento

Se utilizara la estrategia de posicionamiento: mas por mas, que implica ofrecer

el mejor producto a un precio mas alto para cubrir los costos elevados y que de

acuerdo a Kotler y Armstrong dicha estrategia es recomendable aplicarla cuando

un producto o servicio no se encuentra totalmente avanzado, como es el caso

del mangostino que es practicamente desconocido en el entorno, no se ha

desarrollado un producto similar en Ecuador y cuenta con caracteristicas que lo

hacen Unico. La estrategia puede ser un tanto vulnerable y es importante que se

analice aquella competencia que busque imitar el producto a un precio bajo

manifestando que lo ofrecen en la misma calidad. La declaracion de

posicionamiento sera: “Para aquellas personas que desean cuidar y mejorar su

salud a través de un producto natural, la infusion de mangostino cumple con ello,

logrando concentrar en una sola fruta propiedades nutritivas altamente potentes

para el organismo humano”.
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5.2 Mezcla de Marketing

Producto

Como indican Kotler y Armstrong, los nuevos productos mas exitosos son los
que se diferencian y ofrecen una propuesta de valor atractiva (Kotler &
Armstrong, 2017), por lo tanto la estrategia del producto estd centrada en
resolver problemas de los consumidores y generar experiencias satisfactorias en

su salud a través de él.

Atributos

PULPA

CASCARA

Figura No. 4: Mangostino

La infusién de mangostino cuenta con propiedades beneficiosas para la salud
del ser humano. Leyendas de épocas pasadas han catalogado al mangostino
como la reina de las frutas y sus componentes son: 4cido hidroxicitrico (HCA)
quinonas, esteroles, catequinas, fibra, calcio, fésforo, potasio, vitamina C,
vitaminas del grupo B, varios tipos de xantonas en el pericarpio especialmente
la Garcinone E; segun estudios realizados por médicos e investigadores del
mangostino, dicha fruta combate infecciones, fortalece el sistema inmunolégico,
mantiene flexibilidad en las articulaciones, funciona como antidepresivo,
energizante, adelgazante, anti envejecimiento, regula el sistema cardiaco y
gastrico, previene el cancer por la cantidad de xantonas concentradas
principalmente en el pericarpio de la fruta, que actian como antioxidantes,
detiene parasitos y amebas (Omein, 2018). De acuerdo a lo sefialado por el
experto en alimentos, para mejorar la propiedad sensorial del producto

terminado, se afadiran ablandadores de sabor como la propia pulpa de
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mangostino, manzana liofilizada o canela que den la consistencia adecuada a la

infusion.

Branding

Infusthani es el nombre seleccionado para la empresa, thani en quechua
significa: Sano, que goza de buena salud, justamente lo que se busca a través
del consumo de este producto, que las personas tengan un buen estado de salud
y prevengan enfermedades. El logo simboliza la infusion y los colores estan
asociados a lo que se desea transmitir: salud, proteccion, pureza, estabilidad y

seguridad, el slogan es: “Por una vida saludable”.

Figura No. 5: Logo Infusthani

Empaque y Etiqueta

La presentacion del producto es en una caja de cartdon de material reciclable de
13cm de largo por 6,5cm de ancho y 7,5cm de alto, el papel impreso con el
disefio respectivo hecho a base de esmalte natural y el empaque contiene 25
fundas de 3 gramos c/u. La funda sera cuadrada de 5cm de alto por 5cm de
ancho con recubrimiento interior especial para alimentos y se forra cada sobre
con papel de cafa o kraft, 100% ecoldgico en laminado mate, el tipo de sellado
es hermético al calor, caracteristicas que fueron recomendadas por los expertos

y el tipo de segmento al que esté dirigido el producto.

Segun los datos de la encuesta, el mayor porcentaje de personas consume estos
productos diariamente y una vez al dia, por lo tanto la caja abasteceria para un
mes por la cantidad de sobres determinada. Es importante recalcar que se
fomenta el consumo diario de la infusién con la finalidad que el efecto en el

organismo sea propicio.
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La aprobacion del registro sanitario la realiza un técnico de la Agencia Nacional
de Regulacioén, Control y Vigilancia Sanitaria, posterior a ello, el etiquetado se
ajustara a su naturaleza con las especificaciones y caracteristicas respectivas.
En la etiqueta no se podran establecer propiedades preventivas, tratar o curar
una enfermedad y sera indispensable la declaracion de los nutrientes
obligatorios: valor energético, grasa total, 4cidos grasos saturados, colesterol,
sodio, carbohidratos totales, fibra dietética y proteina, asi como los ingredientes,
namero de registro sanitario, fecha de elaboracion y vencimiento; al ser un
producto con cantidades insignificantes de los nutrientes mencionados, es decir,
con cantidad que permite la declaracion de “cero”, excepto para fibra, proteina 'y
carbohidratos, no se exige incluir el grafico de semaforo (Agencia Nacional de
Regulacion, Control y Vigilancia Sanitaria, 2014). Para obtener el sello de “Mucho
Mejor Ecuador”, que busca resaltar el compromiso con los estandares de calidad,
el consumidor, el empleo y el pais, es necesario afiliarse a dicha institucion y

cumplir con pardmetros legales y varios requisitos de calidad.

Figura No. 6: Modelo Empaque y Etiqueta

Adicional a los atributos tangibles, se disefiaran servicios de soporte al producto
que guien en los beneficios de la infusion, alimentacién sana asi como ejercicio
fisico y no unicamente que sea el vender el producto, realizando un seguimiento
oportuno a los consumidores con la finalidad de identificar los resultados

obtenidos con el producto y darlos a conocer a las personas en la ciudad de
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Quito; los seguimientos se haran mediante llamadas a los clientes y sus datos
se recopilardn por medio de las alianzas con los distribuidores cuando el
consumidor adquiera el producto en uno de los puntos de venta, los costos se

contemplan en el plan financiero desarrollado en el capitulo 7.

Precio

Como indican Kotler y Armstrong en su libro Fundamentos de Marketing 13
edicion, el precio corresponde a la suma de todos los valores que los
consumidores dan a cambio de los beneficios que obtendran al usar o tener un
producto; dentro de la mezcla de marketing el precio es el Unico que produce
utilidades ya que el resto representan costos; cabe sefalar que los precios
pueden modificarse con rapidez (Kotler & Armstrong, 2017).

Costo de Ventas

Tabla No. 9: Costo de Ventas

Precio Mangostino Caja producto|25 sobres de 3 gramos 75|gramos
Relacion 4 a 1 por deshidratacion 300 |gramos
Costo kilo 3.50 Costo mangostan para caja 75 gramos 1.05
Materia prima directa Unidades Valor unitario Cos_to Lt
Insumo
Materia prima (mangostino) 5% 0.0140 1.05
Canela 5[ 0.0107 0.05
Consenantes 5|% 0.0036 0.02
Suministros de Fabricacién
Envase + etiqueta + empagues 1[$ 0.3700 0.37
DETERMINACION PRECIO UNITARIO |
Costo Materia Prima 1.110
Mano de Obra Directa 0.966
Costos Indirectos de Manufactura, incluye arriendo,
mantenimiento maquinaria y depreciacion maquinaria 1.115
COSTOS DE PRODUCCION 3.191
Gastos Generales 0.749
Gastos Salarios 1.059
Gastos Financieros 0.147
GASTOS ADMINISTRACION Y VENTAS 1.955
TOTAL COSTOS + GASTOS 5.146

Adicional a los costos sefialados, se establecera el margen de ganancia para la

empresa y los distribuidores.
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Estrategia de precios:

La estrategia general de precio que se utilizar para el producto sera definida en
base a los costos detallados en el punto anterior mas una tasa de utilidad. Segun
Kotler y Armstrong, entre mas elevado sea el costo, da como resultado mayor
calidad, de tal manera que se justifica el precio que corresponda, sin embargo,
es fundamental tener claro cuanto va a ganar la compafiia por el valor que ofrece

al cliente (Kotler & Armstrong, 2017).
Estrategia de Entrada

El precio obtenido con el modelo Van Westendorp es por $9.60 y se realizd en
base al analisis cuantitativo y cualitativo del cliente, mismo que se detalla a

continuacion:

MODELO VAN WESTENDORP

BNC BC CcC CNC

Figura No. 7: Analisis Van Westendorp

De acuerdo a la recomendaciéon de los expertos, el precio ira en funcién de la
promesa de valor que se dé al cliente, con los estudios asi como resultados que
avalen que el producto es efectivo y como se identifico en la investigacion de
mercados, los consumidores no buscan Unicamente la compra de un producto,
también desean que se incorporen servicios de acompafiamiento en ejercicio
fisico, tripticos con guia de beneficios y alimentacion, etc., por tal razon es

importante la fijacion de precio por valor agregado, es decir, no se reduce el
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precio para igualar a los competidores, en lugar de ello se afiaden mas servicios
y caracteristicas para diferenciar la oferta y justificar los precios mas altos.

Segun lo indicando por los expertos entrevistados y mediante investigacion
observacional, el precio de los competidores con productos similares en la
industria oscila entre $6 a $9 dolares. El precio final de la caja de infusion de
mangostino es $7.53 ddlares acorde a los costos y méargenes de ganancia
afiadidos para la empresa y distribuidores que se pueden evidenciar en el plan
financiero del capitulo 7.

Estrategia de Ajuste

Se utilizara la estrategia de fijacion de precios de descuento, esto debido a que
el producto se comercializa por medio de canales de distribucion y dependiendo
del volumen en compras se podra otorgar hasta un 15% de descuento del
subtotal de la factura. El descuento permite incentivar a los canales comerciales
para adquirir cantidades significativas del producto y fortalecer las ventas hacia

el consumidor final.

Plaza

La infusién de mangostino se comercializara en el Norte de Quito. Una vez
realizada la investigacion de mercado se pudo constatar con los resultados
obtenidos de las encuestas, grupo focal e indicaciones de expertos, que para el
tipo de producto planteado y el segmento, la manera idonea de distribuirlo es a
través de canales, de tal forma que se establecié Supermaxi y dos Centros

Naturistas.

Estrategia de Distribucion:

Se llevara a cabo la estrategia de distribucion selectiva, es decir, el productor
utiliza un cierto numero de distribuidores en un area geografica especifica.
Acorde a lo que menciona Lambin, Gallucci y Sicurello, la compaiiia debera
limitar la disponibilidad del producto con el fin de minimizar los costos de
distribucion y lograr una mejor cooperacion de los intermediarios, con ello se

adopta una participaciéon en el presupuesto de publicidad, aceptacion de nuevos
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productos que necesitan un esfuerzo de ventas y proveer mejor servicio al

consumidor final (Lambin, Gallucci, & Sicurello, 2009).

Estructura del canal de distribucién

La estructura se basa en un tipo de canal indirecto:

Supermaxi Zona Norte (Proporcion del total de ventas 80%)

Para introducir el producto se requiere el plan de mercado, entrega de muestras,
lista de precios, evaluar el posicionamiento, registro sanitario, explicaciéon de la
campanfa de publicidad. Con la informacién completa, el distribuidor notificara en
un plazo maximo de 45 dias la aceptacion o negativa de ingreso del producto; la
forma de pago va en funcién del tipo de empresa, generalmente para empresas
pequefias piden crédito 100% a un plazo de 15 a 30 dias (Corporacion Favorita,
2018).

-Supermaxi El Bosque: Av. Mariscal Antonio José de Sucre s/ny Av. Del Parque
(C.C. El Bosque).

-Supermaxi Eloy Alfaro: Av. Eloy Alfaro N44-110 y Rio Coca.

-Supermaxi Ifaquito: Av. Amazonas N36-152 y Av. Naciones Unidas (C.C.I).
-Supermaxi Plaza del Norte: Av. 10 de Agosto y Leonardo Murialdo.
-Supermaxi El Jardin: Av. Republica del Salvador s/n y Av. Amazonas (Mall El
Jardin).

Centros Naturistas (Proporcién del total de ventas 20%)

Solicitan que el producto tenga el registro sanitario, muestras, precio y la
cantidad requerida ird en funcion de las ventas. El pago lo realizan mediante un
porcentaje de contado y el restante a crédito dependiendo de la cantidad

adquirida, normalmente 60% crédito y 40% al contado.

Nutriverde:
-Avenida Eloy Alfaro, La Carolina N32-466
-Av. de las Azucena N44-130 y Granados (Monteserrin)
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Centro Naturista/ Ecuanatu
-Centro Comercial Quicentro Shopping PB. Local 057

-Centro Comercial Mall El Jardin. Local 146

Promocién

Estrategia promocional

Debido a que el canal seleccionado es indirecto, la estrategia que se utilizara es
de presion (Push), que como detallan Kotler y Armstrong, el productor enfoca los
esfuerzos de marketing en los canales de distribucion para inducirlos a comprar
el producto y que promocionen el mismo al cliente final. Las estrategias estaran
enfocadas en dar a conocer el producto a los canales elegidos, con el propdsito
de captar la atencién de potenciales consumidores y orientarlos a los beneficios

que se pueden obtener al consumir la infusion a base de mangostino.

Publicidad

La publicidad se efectuara en redes sociales, que fue el medio con mayor
aceptacion en la investigacion de mercado y adicional no implica un costo
elevado para la empresa. Para comunicar de manera oportuna y eficaz los
beneficios de la infusion de mangostino, se contratard la empresa Medium
Multimedia establecida en Quito y especialista en el manejo de este tipo de
redes, con el objetivo de llegar a una cantidad considerable de personas y que
comprendan correctamente el producto; al ser una fruta desconocida es
necesario transmitir los mensajes adecuados para captar la atencién de los
consumidores y lograr los objetivos planteados. De igual forma, en los canales
que se distribuira el producto, por medio de stands se entregaran muestras
gratis, explicaciones y tripticos con los beneficios del producto. Los costos de las

actividades sefialadas se consideran en el presupuesto de marketing.
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Figura No. 8: Triptico con los beneficios del mangostino

Relaciones Publicas

Segun Kotler y Armstrong, las relaciones publicas son creibles y llegan como
noticia al consumidor final en lugar de reflejar mensajes dirigidos netamente a la
venta. Por lo tanto es ideal promover las ventas siendo auspiciantes en eventos
relacionados con la prevencion de enfermedades, como ejemplo, actividades
organizadas por la Fundacion Poly Ugarte, Sociedad de Lucha Contra el Cancer
Solca, Ministerio de Salud y otras ONG asi como eventos realizados por los
canales de distribucion, con la finalidad de fomentar el cuidado de la salud en el

ser humano y pueden resultar un apoyo para incentivar la compra del producto.

Promocién de ventas

Se realizaran promociones a los canales escogidos, ademas se les entregara
muestras gratis del producto, descuentos por volumen en compras e incentivos
por referir la infusion de mangostino. En base a la investigacion de mercados, se
pudo determinar que las mujeres son las que consumen en mayor proporcion
gue los hombres este tipo de productos y con frecuencia diaria, de tal forma que
se otorgaran premios y sorteos para el género femenino por la compra de la
infusion, tales como: masajes o mascarillas en salones de belleza, acceso a un
entrenamiento personal de ejercicio fisico o curso de baile gratuito un fin de
semana. Adicionalmente, se llevaran a cabo degustaciones asi como charlas
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donde se comercializa el producto con las debidas aprobaciones que se tienen

que solicitar al area administrativa de cada entidad y ferias que se llevan a cabo

cada afio en Quito.

e Stands-Degustaciones:

Bosque, Mall el Jardin.

Supermaxi,

Quicentro,

Centro Comercial

El

e 4 Charlas, 1 por trimestre: Quicentro, Centro Comercial El Bosque, Centros

Nutricionistas, C.C.I.

e 4Ferias, 1portrimestre: -Expo Food & Beverages -Feria Expoalimetar 3era

Edicion -Feria de la produccién nacional CAPEIPI -Ecuador Cultura Gourmet

A continuacion se detalla el presupuesto de marketing considerando los canales

seleccionados, con los gastos en los que se va a incurrir por afo:

Tabla No. 10: Presupuesto de Marketing

ITEM Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Disefio de pagina web $484.75
Mantenimiento y Actualizacion pagina web $122.40 $132.19 $141.98 $151.78
Redes Sociales $1,200.00 | $1,296.00 $1,399.68 $1,511.68 $1,632.59
Branding $400.00
Soporte ferias y charlas $350.00 $364.00 $378.56 $393.70 $409.45
Material promocional $1,650.00 | $1,699.50 $1,750.49 $1,803.00 $1,857.09
Ferias (4, Una por trimestre) $4,800.00 | $5,040.00 $5,292.00 $5,556.60 $5,834.43
Charlas en centros de nutricion, centros| gogs 0y | gog750 | $1,047.38 | $1,009.74 | $1,154.73
comerciales (4, Una por trimestre)

$9,834.75 | $9,519.40 | $10,000.30 | $10,506.70 | $11,040.07
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6 PROPUESTA DE FILOSOFIA Y ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL
6.1 Mision, Vision y Objetivos de la organizacion

Mision: Somos una empresa del sector de alimentos ubicada en el Norte de
Quito, que fomenta un estilo de vida saludable en nuestros clientes a travées del
consumo de la infusibn de mangostino que contiene propiedades altamente
potentes, por ello se unifica esfuerzo, honestidad e innovacion para contribuir de
manera responsable con la sociedad y el medio ambiente, utilizando los

estandares mas altos de calidad con tecnologia de punta y personal calificado.

Vision: Para el afio 2023 buscamos ser una empresa reconocida en el mercado
quitefio con la infusibn de mangostino, cumpliendo las exigencias de los
consumidores y generando impactos positivos en la salud de la sociedad que
progresa hacia un mejor estilo de vida, creando relaciones estrechas con

nuestros colaboradores, proveedores y grupos de interés donde operamos.

Objetivos a mediano plazo

e Incrementar un 10% las ventas de la infusion de mangostino para el 2019.

e Reducir los costos en un 4% de materia prima e insumos necesarios a
través de alianzas estratégicas con los proveedores, para el 2019.

¢ Realizar 2 capacitaciones al afio al personal con instructores reconocidos
a nivel nacional e internacional.

e Disminuir un 10% el tiempo de entrega de los productos en relacion al
tiempo actual, para el 2019.

e Lograr un porcentaje de retencion de al menos el 80% de clientes ganados
para el 2020.

e Contratar dos operarios adicionales conforme al aumento de la

produccion de la infusién de mangostino, para el 2020.

Objetivos a largo plazo
¢ Incrementar la utilidad neta de la compafiia en un 7% con las ventas del
producto, en 4 afios.

e Aumentar un 25% el porcentaje de clientes satisfechos para el 2021.
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¢ Reducir el tiempo de elaboracion del producto con el entrenamiento dado
al personal, para el 2021.

e Invertir un 15% en nuevos sistemas de produccion para el 2021.

e Otorgar incentivos al personal que haya obtenido una estabilidad de 5
afos en la compafiia.

e Incrementar un 20% los aportes socialmente responsables para la

sociedad, para el 2021.

6.2 Plan de Operaciones

Mapa de procesos

Acorde a lo sefalado por la Organizacion Internacional de Normalizacion, el
mapa de procesos es Util para determinar las actividades fundamentales que
realiza una empresa, poder comprender claramente su proceso de operacién y
realizar mejoras en los pasos que sean necesarios (International Organization
for Standardization, 2013). Los procesos requeridos por la empresa para su
normal funcionamiento se clasifican en estratégicos, operacionales y de apoyo.

Cada proceso se especifica en las gréficas detalladas a continuacion:

ENFOQUE BASADO EN PROCESQS
INFUSTHANI

(CONTROLES)
PROVEEDOR CLIENTE

. | \
\ SRL, | \
. ARCSA | !
+ HACIENDA SAN CRISTOBAL, ! 1ESS, MRL | e -'I s« CANALES MAYORISTAS Y

ECOPACIFIC, PEQUENOS
PRODUCTORES DE NANEGALITO l l l l l l MINORISTAS

CANELA

> MANGOSTINOD
e —

CONSERVANTES

—* INFUSION EN POLVO DE MANGOSTINO

BIENES / SERVICIOS

MATERIA PRIMA
(ENTRADAS) T T T T T T (SALIDAS)
FNANGERDS | |RECL'“scls Fisicos | c.nPrrALHumncl
MECANISMOS HABILITANTES
HODO: NIVEL 00 TiTuLe: MODELO BASADO EN PROCESOS INFUSTHANI Mim:  Shest01

Figura No. 9: Procesos
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Se estableceran alianzas estratégicas con los proveedores seleccionados para
obtener el producto final y conforme a lo que requiere el segmento de mercado
para el consumo. El objetivo es llevar una logistica correcta y contar con la
materia prima, insumos, maquinaria, cajas, sobres, papel para el empaque,
etiquetado y materiales dentro de la planta de produccién que son indispensables
para la operacion asi como cuidar la relacion de manera transparente, apoyo
para el desarrollo de buenas préacticas y generar confianza a largo plazo entre
ambas partes. A través de un contrato se contemplaran aspectos de calidad,
cantidad, precio, condiciones de pago y entrega de los insumos, ademas se
tienen que incluir procedimientos de solucién de discrepancias; es primordial que
tanto el comprador y proveedor siempre presten atencion a los intereses de los

consumidores.

DIRECCIONAMIENTO
INSTITUCIONAL

PLANEACION GESTION DELA
ESTRATEGICA CALIDAD

AGREGADORES DE
[ LAVADO Y DESINFECCION | VALOR
[ ACONDICIONAMENTO | TRANSPORTE
RECEPCION Y
VERIFICACION [ SECADO |
- —
ENVASADO Y
TERMOSELLADO
ABASTECIMIENTO PRODUCCION LOGISTICA GESTION
COMERCIAL
MACROPROCESOS
ANALISIS CONTROL Y MANEJO TALENTO DEAPQYQD
CONTAELE, TRIBEUTARIO, MANTENIMIENTO
FINANCIERD COSTOS HUMAND
GESTION FINANCIERA GESTION ADMINISTRATIVA
NODO:  wnveLD | TITULO: MAPA GEREMNCIAL DE PROCESOS INFUSTHANI Nim.: Shea 03

Figura No. 10: Mapa de Procesos

Cadena de valor

La cadena de valor de la empresa Infusthani se puede visualizar en la figura No.
11 donde constan las actividades del giro de negocio, todas se unifican para

crear valor para los consumidores, sin embargo, entre las actividades mas
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importantes se destacan la produccidn, logistica de entrada, logistica de salida y
servicio post-venta, esto debido a que se trata de un producto para el consumo
humano y por lo tanto se requieren procesos adecuados de produccion e
insumos de alta calidad con un control riguroso, que estén correctamente
almacenados y disponibles para la elaboracion y comercializacion.
Adicionalmente, el servicio post-venta es clave para realizar un seguimiento
oportuno a los clientes y analizar su satisfaccion asi como los resultados
obtenidos para darlos a conocer a mas personas e identificar en qué puede

mejorar la compafia.

Infraestructura Empresarial: Instalacion e infraestructura de la planta de produccidn y

£ | oficinas administrativas, manejo contable, planificacion, control y supervision de actividades.
[=]
S|
& | Gestion de Recursos Humanos: Reclutamiento, Contratacién de personal, capacitacion de
e personal, compensaciones, seguridad y salud ocupacional.
= |
T | Desarrollo Tecnoldgico: Andlisis de nuevos procesos, investigacion de mercado, desarrollo
E de nuevos productos.
E |
< Abastecimiento: Compra de materia prima, insumos y equipos para la produccion de la
infusion en polvo a base de mangostino.
Logistica de Produccion Logistica de Marketing y Servicio Post-
Entrada Proceso de salida Ventas Venta
- elaboracion de la
Seleccion y infusién en polvo
negociacion de de mangostino,
o proveedores, lavado Almacenamiento Relaciones Control de
E recepcion acondicionamient | € |nventarlq de Publlpas cahdad '
= materia prima. o secado producto final, Promociones Monitoreo via
= S ) - . L - P
o venﬂcar calidad, troquelado, distribucion del Pub||_t:|dad tglefomca a
i equipos envasado, producto a los Ferias y clientes que
5 rquend_qs para termosellado y puntos de venta. Charlas hay;ln
= la |nfu5|on de empaque del Redes Sociales gdqu[rjdo la
; mangostino producto final. infusion .de
inventario mangostino
materia prima y
producto
terminado,

control de calidad

Figura No. 11: Cadena de Valor

Ciclo de operaciones:

El principal proceso de la empresa es el ciclo de produccion, el cual hace
referencia a las actividades desde que se recibe la materia prima y se transforma
en infusion hasta su empaquetado y entrega del producto en el punto de venta

para el alcance del consumidor, tal y como se describe a continuacion:
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1. Recepcidn, verificacion y almacenamiento: Los proveedores entregan la
materia prima en las instalaciones de la empresa, el encargado recibe y
verifica que la misma se encuentre en Optimas condiciones para su
almacenamiento, caso contrario, sera devuelta al proveedor.

2. Lavado y desinfeccion: Se procede con la limpieza y desinfeccion del
mangostino con el fin de retirar las impurezas.

3. Acondicionamiento: El acondicionamiento de la materia prima inicia con
la separacion de la pulpa, cascara y pericarpio.

4. Secado: El secado en primera fase consiste en una extraccion natural del
50% de actividad de agua que pueda contener el pericarpio, en segunda
fase se utilizan deshidratadores cuyo objetivo sera eliminar el 85% de
agua, la temperatura del deshidratador debe estar comprendida entre los
350 Cca 400 Ce

5. Troquelado: La materia prima secada debe someterse a un proceso de
troquelado para obtener las particulas finas propias de una liofilizacion.

6. Con el objetivo de mejorar las propiedades sensoriales del producto se
afadirdn ablandadores de sabor como la propia pulpa de mangostino o
canela para dar la consistencia adecuada a la infusion.

7. Envasado y termosellado: La materia prima liofilizada es pesada y
envasada de forma automatica en cada bolsita que cuenta con una
proteccion en sus lados a través del termosellado y con la etiqueta
respectiva.

8. Colocacion de las bolsitas en la caja exterior: De manera manual se
colocan las 25 bolsitas de 3 gramos c/u dentro de la caja de carton.

9. Inspeccién final: Las cajas envasadas pasan por una revisidn para
verificar que las bolsas de infusion en polvo se encuentren de forma
correcta y con el producto debidamente procesado, luego se realiza el
sellado y encelofanado de la caja de carton exterior.

10. Almacenamiento: Una vez finalizado el proceso de produccion hasta su
embalaje final, las cajas de infusion en polvo terminadas son
almacenadas en un lugar seco y aireado con el propdésito de mantener la

calidad del producto.
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Elaboracidn de infusién de mangostino

Asistente Logistica - Asistente Produccion  Produccién — Asistente y Jefe de Produccion - Operarios OS0! JeTe o produeeiin - Asistente Logistica
INICIO
e 6. Lavary 11. Vierificar "
e nEEE g —» Desinfectarla  »  Contralde p & R‘?‘I"‘Z;'ﬁ
matera pama e Calidad Inspeccon
2. Verficar buen l . l 17. Empacar 18. Generar
estado y cafidad de - Aeondicinar 12 Envasar productofinal en —(—- ITATEEIE L oG
lamatenia prima iz e Producto caja exterior = productos
l Cascara
'5 materia prima B. Secar:
2 en buen Exfraccion de 13. Termossllar
5 estado agua
3 sI
l l 20. Entregar
pedidos a o
9. Troguelar: distribuidares
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¥
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4. Descartar
miateria prima "

Figura No. 12: Flujograma de procesos

Andlisis de tiempos

Tabla No. 11: Analisis de tiempos

Tiempo Namero de
No. Cargo Descripcion de Actividades (minutos) personas Maquinariay Equipos requeridos por proceso
requeridas
. - T o Mesas de acero inoxidable, Racks (Bandejas para
1 Asistente de logistica Recibir insumos y materia prima 5 1 transportar), Balanza Digital
2 | Asistente de produccion Verificar buen es?ado'y calidad de la 4 1 Mesas de acero inoxidable
materia prima
3 Asistente de logistica Almacenar insumos y materia prima 4 1 Bandejas y Racks
. . Mesas de acero inoxidable, mangueras de
4 Operario Lavary desinfectar la fruta 8 ! aspersion, desinfectante tipo 1 grado alimentario
5 Operario Acond'C|°na.‘mlent0: separar la pulpa, 6 1 Méaquina Separadora - cuchillas, Balanza Digital
pericarpio y cascara
6 Operario Secar / Extraccion de agua 20 1 Horno Deshidratador
7 Operario Troquelar: ObFent.ar particulado fino / 6 1 Troquelador
liofilizado
. Incorporacién de ablandadores y Dosificadores y Recipientes Medidores, Balanza
8 Operario 3 1 -
conservantes Digital

9 | Asistente de produccién Verificar control de calidad 5 1 Brixometro, Potencmrgie;otaly Medidores, Balanza
10 Operario Envasado del producto 3 1 Empacadora

11 Operario Termosellado empaque interior 3 1 Selladora

12 Operario Empacar producto final en caja exterior 4 1 Empacadora

13 Operario Colocar proteccién exterior 5 1 Empacadora

14 Jefe de Produccién Verificar el producto terminado 3 1

15 Jefe de Produccién Realizar inspeccidn final 4 1

16 Asistente de logistica Almacenamiento de cajas 4 1 Almacenamiento (Racks)

17 Gerente Cotizacion 4 1

18 Gerente Venta 3 1

19 Asistente de logistica Despacho y entrega 30 1 Camioneta ligera, cajas

TOTAL 119
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La logistica para la entrega del producto en los canales de distribucion
establecidos, se realizard semanalmente los dias lunes, miércoles y viernes por
la mafana, con un tiempo aproximado de llegada al destino de 30 minutos en
funcién de las direcciones de los locales y de la cantidad requerida por cada uno

de ellos.

Infraestructura

Para el desarrollo de las actividades de la empresa se disefid la siguiente
infraestructura ubicada en la zona industrial de Carcelén, con un contrato de
arrendamiento por 5 afios y tiene: area de descarga, bodega de insumos, area
de produccién, area de residuos, embalaje y control de calidad, bodega del

producto final, oficinas administrativas, bafios y zona de carga:

area de residuos
C@@ EEE
(TITT]
(e oo
&rea de produccién B E E cmf;'f'::’é}'i - Bodega Producto Final
@: | .;, § H EEE
W & EEE
@ @ Bafio H | Baia M ,d:‘n‘.:ﬁ:":::“ [ Gerencla
S |l o : T
Jd g =z e B [ 1 |
Zona de descarga E Logitica Halde ingreso D D E Zona de carga

A

ACCESO

Figura No. 13: Infraestructura planta de produccion y oficinas

La capacidad instalada esta tomada en cuenta en base a las indicaciones y
recomendaciones del analisis técnico de los expertos; la capacidad de una planta
no llega a utilizarse en su totalidad, existen tiempos muertos y generalmente no

se consigue homogeneidad en las frutas:

Capacidad Maxima de Produccién de la Planta:
-Cantidad de cajas al afio: 52,800.
-Cantidad de cajas al mes: 4,400.
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Mercado Objetivo: 20,118 personas

-Demanda anual mercado objetivo: 122,268 cajas (6 cajas al afio por persona).
-Produccion y Venta al Afo: 30,822 cajas (Uso de capacidad instalada: 58.38%
Afo 1).

-Produccion y Venta Mensual: 2,569 cajas.

-Captacion del 25% del mercado objetivo; segmento especifico para este tipo de

productos y competencia.

Propiedad, planta y equipo
Los activos fijos que se necesitan para la operacion de la compafia, se

presentan a continuacion con su costo respectivo:

Tabla No. 12: Propiedad planta y equipo

Cantidad Costo

Item (unidades) Especificaciones Unitario Costo Total
Separadora de Cascarilla Industrial, con
MAquina Separadora 1 circuito cerrado de aire HUS 1260 de $ 3,500.00 $ 3,500.00
SCHULE
Instalaciones 1 Adecuaciones de la planta $13,300.00 | $13,300.00
Capacidad hasta 125kg, Modelo
Horno Deshidratador 1 ONKH120A§, cqn control |nte||gente de $ 6,500.00 $6,500.00
programacion e incluye 16 bandejas de
acero inoxidable
AEP-Tri-Sal-300 Motor de 5 hp
Troqueladora 1 4 aspas de trituracion $3,900.00 $3,900.00
220 voltios
Empacadora Potencia: 200w, velocidad de
Empacadora 1 embalaje: hasta 10 a 15 bolsas por minuto, $3,600.00 $3,600.00
envasado y empaquetado totalmente
automatico
Selladora continua modelo 6000 Bandrite
Band, sellador de fundas, 240 voltios,
Selladora ! Velocidad de sellado: hasta 750" por minuto, $1,800.00 $1,800.00
Peso 515lbs
Mesas para acero inoxidable 3 Acero Inoxidable $870.00 $2,610.00
Equipos Complementarios 1 Balanza, cuchillas, mgngueras, recipientes, $395.00 $395.00
medidores
Escritorios 5 Mobiliario $180.00 $900.00
Sala de espera 1 Mobiliario $100.00 $ 100.00
Sillas 10 Mobiliario $24.00 $ 240.00
Mobiliario general oficina 5 Mobiliario $ 350.00 $1,750.00
Mobiliario area de produccién 6 Mobiliario $ 550.00 $ 3,300.00
Camioneta ligera pequefia 1 Chewrolet $18,000.00 | $18,000.00
Equipo telefénico y comunicaciones 5 Teléfonos Panasonic Kx-ts500 y redes $ 115.00 $575.00
Computadoras 5 Hewlett-Packard $ 980.00 $ 4,900.00
Impresoras 2 Hewlett-Packard $ 350.00 $ 700.00

TOTAL $ 66,070.00
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6.3 Estructura Organizacional

Infusthani se constituira como una compafiia de responsabilidad limitada, con un
capital minimo de $400 ddlares, minimo dos socios y un maximo de quince, que

indica la ley.

Hoy en dia el proceso para constituir una compafia es sumamente sencillo, se
puede hacer por medio de la plataforma virtual de la Superintendencia de
Compaifiias, Valores y Seguros siempre y cuando el capital se pague en efectivo
y no sea una empresa del mercado de valores; los pasos son: crear el usuario
en el portal y obtener la contrasefia respectiva, reservar una denominacion y
cuando el nombre sea aprobado se completa el formulario de constitucion junto
con los documentos que se solicitan, posteriormente se efectia el pago en el
Banco del Pacifico, la tarifa va en funcion de la tabla de valores del capital
constituido. El sistema de la Superintendencia asigna al notario para validar la
informacion enviada, en el caso de ser correcta, procede a estipular la fecha y
hora de firma de los nombramientos asi como de la escritura. Después de firmar
los documentos, se realiza el Registro Mercantil, emisiéon de Ruc vy finaliza el
tramite (Superintendencia de Compafias, Valores y Seguros, 2018). Por otra
parte, para el sector alimenticio de acuerdo al codigo CllU de Infusthani: C1079
ELABORACION DE OTROS PRODUCTOS ALIMENTICIOS N.C.P. y conforme
a lo que establece la Agencia Nacional de Regulacion, Control y Vigilancia
Sanitaria, la empresa debe realizar los siguientes tramites para obtener el

permiso de funcionamiento:

1.-Presentar el RUC.

2.-Categorizacion otorgada por el Ministerio de productividad.

3.-Titulo del técnico responsable del establecimiento.

4.-Métodos y procesos que se van a emplear para: materias primas, método de
fabricacion, envasado y material de envase, sistema de almacenamiento de
producto terminado.

5.-Indicar el numero de empleados por género y ubicacion: administracion,

técnico, operarios.
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6.-Planos de la empresa con ubicacién de equipos siguiendo el flujo del proceso.
7.-Planos de la empresa a escala 1:50 con la distribucién de areas.

8.-Detalle de los productos a fabricarse.

El costo del permiso de funcionamiento para una microempresa es: $0.00 y el
tiempo aproximado que toma este proceso es de 5 dias laborables ya que en la
actualidad el servicio es sistematizado. De igual forma, el certificado de buenas
practicas de manufactura se lo puede obtener de manera rapida a través de la
plataforma de la ARCSA vy tiene una validez de 5 afios, generalmente se emite
dicho certificado en 10 dias laborables y el costo es de 2 salarios basicos
unificados para microempresas, para ello es necesario que se haya realizado la
inspeccion por el delegado del ente de control y el pago correspondiente; en el
caso que hayan observaciones leves o recomendaciones, el representante legal
o0 técnico de la planta debe remitir el plan de accion a ejecutar para que éste sea

aprobado.

La estructura seleccionada para la empresa sera funcional debido a que se
agrupara al personal segun las funciones que se les asigne a cada uno de ellos.
Inicialmente la cantidad de personal es baja para mantener las operaciones de
la empresa y segun su curva de crecimiento se puede analizar la apertura de

puestos de trabajo. A continuacion se presenta el detalle:

GERENTE
GENERAL (1)
Asistente Asis'ter]te de
Administrativa (1) Logistica (1)
Jefe de

Produccion (1)

Asistente de

Produccién (1) Operarios (2)

Figura No. 14: Organigrama Infusthani
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Wayu, empresa de infusiones de frutas a la cual se realiz6 la entrevista
anteriormente, supo manifestar una estructura organizacional similar a la que se
establece en este plan de negocios, su modelo funcional y jerarquia vertical le
permiten tomar decisiones adecuadas y tener mejor comunicacion entre los
equipos de trabajo, cuenta con una gerencia general, jefe administrativo, jefe de
produccion y asistente de produccién, departamento de logistica, y 6 operarios.
La CEO indic6 que hay exceso de mano de obra, de tal manera que este factor

Nno es un inconveniente al momento de incursionar en el mercado.
Funciones y Perfiles:

-Gerente General: Sera el duefio y quien esté a cargo de la representacion legal
de la empresa. Debera planificar, coordinar y dirigir todas las actividades
correspondientes al giro de negocio para cumplir los objetivos previstos,
mantener la relacion con los clientes y proveedores e identificar oportunidades
asi como amenazas, ademas de supervisar al personal bajo su responsabilidad.
Habilidades requeridas: alto grado de liderazgo, comunicacion y decisiones
eficaces, proactividad, conocimientos contables. Perfil: Titulo de tercer nivel en

Ingenieria Comercial o afines.

-Asistente Administrativa: Ejecutar los procesos administrativos definidos por
gerencia. Toma de pedidos, facturacion, cobranzas, pago némina, atencion
telefénica y a clientes, organizacion de archivos, generar reportes, realizar
oficios, proveeduria, entrega de documentacion. Habilidades: proactividad,
confidencialidad en la informacion, facilidad para relacionarse, llevar un orden.
Perfil: Ingenieria en administracion, fianzas o afines y un manejo avanzado de

Microsoft Office, experiencia minima de 1 afio en cargos similares.

-Asistente Logistica: Asegurar las actividades de recepcion de materia prima
asi como su almacenamiento, distribucién de productos terminados, empaques
y otros suministros requeridos por clientes externos e internos, realizar
inventarios, informes y movimientos, coordinacion con proveedores, transporte.
Habilidades: liderazgo, proactividad, relacionarse de forma eficaz, buena

comunicacion. Perfil: Ingenieria en Administracion, Logistica, Industrial y/o
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afines, manejo avanzado de Microsoft Office, experiencia minima de 1 afio en

posiciones similares, licencia de conducir tipo B.

-Jefe de Produccion: Responsable de controlar y dirigir las actividades del area
de produccion, desde que recibe la materia prima, proceso de produccion,
calidad y entrega del producto terminado al area de logistica, supervisando las
labores de los operarios y asistente. Habilidades: organizacion, comunicacion,
proactividad, andlisis detallado. Perfil: Ingenieria en alimentos, agroindustrial y/o

afines, minimo 3 afios de experiencia en cargos similares.

-Asistente de Produccion: Realizar labores de selecciéon de materia prima,
apoyo a la elaboracion del producto, cumplimiento de normas de higiene y
seguridad. Habilidades: Trabajo en equipo, comunicacion, orientacién a la
calidad, aprendizaje activo. Perfil: Ingenieria en alimentos, agroindustrial y/o

afines, minimo 1 afio de experiencia en puestos similares.

-Operarios: Controlar y efectuar los procesos de recepcion, manipulacion,
transformacién y elaboracion del producto. Habilidades: Trabajo en equipo,
orden, atencion. Perfil: Técnicos profesionales en el area de mecanica y
electromecanica, experiencia minima de 2 afios en manejo de maquinas de

alimentos.

-Servicio de contabilidad de la organizacion: Se contratard una persona
externa para este servicio y se instalar4 un software para llevar a cabo las

actividades de facturacion y asuntos contables.

Ver Anexo No. 3 (Remuneraciones del Personal)
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7 EVALUACION FINANCIERA

7.1 Proyeccién de ingresos, costos y gastos

Para ejecutar las proyecciones de ventas se toman en cuenta los siguientes
indicadores de la inflacion y el crecimiento de la industria de acuerdo al ClIU
C1079 ELABORACION DE OTROS PRODUCTOS ALIMENTICIOS N.C.P.:

Tabla No. 13: Indicadores de inflacion y crecimiento de la industria:

INDICADORES DEL PROYECTOl

Porcentaje de crecimiento de la industria OTROS PRODUCTOS ALIMENTICIOS

Afio 2012 Afio 2013 Afo 2014 Afo 2015 Afo 2016 Afio 2017 PROMEDIO
5.20% 1.00% 9.10% 1.10% -0.20% 2.52% 3.12%
Inflacién
Ano 2012 Afio 2013 Afo 2014 Afo 2015 Afo 2016 Afo 2017 PROMEDIO
4.16% 2.70% 3.67% 3.38% 1.12% 0.18% 2.54%

El crecimiento de la industria se emplea en el crecimiento de la demanda del
proyecto con el promedio de 3.12% y la inflacién se utiliza en el crecimiento de

los precios, costos y gastos de la infusién de mangostino.

La proyeccion también se analiz6 en base al mercado objetivo, resultados
estadisticos del consumo diario de este tipo de productos tanto de hombres como
de mujeres, planificacién de marketing y acorde a lo sefialado por expertos, al
abarcar un segmento correctamente seleccionado y la competencia de este tipo
de productos, se determina que el primer afio la captacion de mercado estimada
es del 20%, con un crecimiento del 10% para el segundo afio y a partir de ello,
el proyecto crece segun la industria. Adicionalmente, la capacidad instalada se
efectud en base a las indicaciones y recomendaciones del andlisis técnico de los
expertos, cabe mencionar que la capacidad de una planta no llega a utilizarse en
su totalidad, existen tiempos muertos y generalmente no se consigue
homogeneidad en las frutas. La capacidad de produccion de la planta de
procesamiento es de 4.400 cajas mensuales y 52.800 anuales; durante el primer
afo de funcionamiento la capacidad instalada se utiliza al 58.38% hasta el ultimo

afo llegar al 76.16%.
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El precio inicial de la caja de infusion para la empresa es $6.28 incrementandose
hasta $6.94 en el mes 60. Para establecer el precio al consumidor final se afiade
el margen de rentabilidad del distribuidor, siendo éste el 20% y se obtiene un

precio final por $7.53.

Por lo antes mencionado, se determina la siguiente proyeccion de ingresos

anuales:

Tabla No. 14: Ingresos por ventas

Detalle

ANO 1

ANO 2

ANO 3

ANO 4

ANO 5

Canal de distribucion 1 (Supermaxi) = 80%

24,658

29,347

30,259

31,200

32,170

Canal de distribucion 2 (Centros naturistas) = 20%

6,164

7,337

7,565

7,800

8,042

Precio

6.28

6.44

6.60

6.77

6.94

Ingresos Totales

193,506

236,147

249,658

263,946

279,048

Nimero de cajas de infusién por afio

30,822.00

36,684.00

37,824.00

39,000.00

40,212.00

Uso capacidad instalada

58.38%

69.48%

71.64%

73.86%

76.16%

Los ingresos estan establecidos por canal de distribucion, el Supermaxi es el
principal cliente con el 80% de ventas destinadas para dicho canal y los centros
naturistas con el 20%. Entre los afios 1 y 2 existe un crecimiento de los ingresos
del 22% por las actividades implementadas de marketing, a partir del afio 2 el
crecimiento de los ingresos es del 5.7%, acorde a las estimaciones proyectadas

de la industria.

Mercado Objetivo: 20,118 personas

-Demanda anual mercado obijetivo: 122,268 cajas (6 cajas al afio por persona).
-Produccién y Venta al Aflo: 30,822 cajas (Uso de capacidad instalada: 58.38%
Ao 1).

-Produccion y Venta Mensual: 2,569 cajas.

-Captacion de aproximadamente el 25% del mercado objetivo; segmento

especifico para este tipo de productos y competencia.

Costos:
El costo de los bienes vendidos estd compuesto por la materia prima, mano de

obra directa y costos indirectos de fabricacién, se detallan en la Tabla No. 15. El
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crecimiento promedio de los costos de bienes vendidos del afio 1 al afio 5 es
8%.

Tabla No. 15: Costo de los bienes vendidos.

Detalle Ano 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Costo de los bienes vendidos 98,308 111,357 125,832 129,726 134,459

Gastos:

La empresa tiene gastos de sueldos de personal operacional, que suman el
primer afio un total de $32,966.00 y al afio cinco llegan a $38,869.00. Los gastos
generales abarcan: insumos de limpieza, movilizacion, servicios basicos,
internet, transporte y logistica, servicios de contabilidad y gastos de constitucion,
siendo los gastos de transporte y constitucion los mas altos por el tipo de
operacion y de igual forma los gastos de marketing establecidos en el capitulo
cinco que son fundamentales para dar a conocer un producto nuevo.
Adicionalmente, se reflejan los gastos de depreciacién de los activos y gastos de
amortizacion del Software ERP.

Tabla No. 16: Gastos

Detalle Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5

Gastos sueldos 32,966 36,057 36,445 37,908 38,869

Gastos generales 33,157 31,667 32,710 33,792 34,916

Gastos de depreciacion 6,123 6,123 6,123 5,961 6,123
Gastos de amortizacion 240 240 240 240 240

7.2 Inversion inicial, capital de trabajo y estructura de capital

La inversion inicial del proyecto es por $83,270.00 y contempla los rubros de
propiedad, planta y equipo que son: maquinaria, equipos complementarios,
vehiculo, equipos de computacién, equipamiento e instalaciones. El software

corresponde a los intangibles.

Tabla No. 17: Inversion Inicial

|[FINANCIAMIENTO |

Propiedad Planta y Equipo 66,070.00
Intangibles 1,200.00
Capital trabajo 16,000.00

TOTAL INVERSION INICIAL 83,270.00
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El capital de trabajo es por $16,000.00 y el valor se obtiene de la maxima
necesidad de liquidez que se mide en el estado de flujo de efectivo. Al establecer
este valor en la inversién inicial se asegura que el proyecto cubra su desbalance
de efectivo, que se presenta en el primer afio de operacion de la empresa,

especialmente en los meses iniciales.

Estructura de Capital

La inversidn inicial serd financiada en un 50% de capital propio con la inversion
de los accionistas y el 50% restante mediante crédito bancario por $41,635.00,
este crédito productivo sera solicitado en el Banco Pacifico con la tasa para
Pymes de 11.83% y plazo de 60 meses. La cuota mensual resultado del crédito
es $922.57. Esta estructura de financiamiento no pone en riesgo la situacién
financiera de la empresa. Como politica financiera se determina que no se

solicitara un nuevo crédito durante los cinco afios de evaluacion.

Tabla No. 18: Estructura de Capital

ESTRUCTURA DE
i 0,
CAPITAL Propio 50.00% 41,635.00
Deuda L/P 50.00% 41,635.00
Monto 41,635.00
Tasa de interés 11.83% anual
Plazo 5 afnos
Pagos mensuales fijos

| CUOTA $922.57 |

7.3 Proyeccién de estados de resultados, situacion financiera, estado de
flujo de efectivo y flujo de caja

Estado de Resultados

La utilidad neta en el afio 1 es $10,964, esto representa un margen de
rentabilidad de 5.67%, en el afio 2 se incrementa la utilidad a $29,920 como
resultado de la actividad comercial de la empresa en el mercado objetivo y en
los afios siguientes se obtiene un margen de rentabilidad sobre las ventas del
13%.
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ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO ANUAL

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5
Ingresos anuales 193,506 236,147 249,658 263,946 279,048
Costo de los bienes vendidos 98,308 111,357 125,832 129,726 134,459
UTILIDAD BRUTA 95,199 124,790 123,826 134,220 144,589
Gastos sueldos 32,966 36,057 36,445 37,908 38,869
Gastos generales 33,157 31,667 32,710 33,792 34,916
Gastos de depreciacion 6,123 6,123 6,123 5,961 6,123
Gastos de amortizacion 240 240 240 240 240
UTILIDAD ANTES DE INTERESES E IMPUESTOS Y PARTICIP. 22,713 50,703 48,308 56,319 64,441
Gastos de intereses 4,581 3,770 2,858 1,832 678
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS Y PARTICIPACION 18,132 46,933 45,450 54,486 63,763
15% PARTICIPACION TRABAJADORES 3,514 7,040 6,817 8,173 9,564
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 14,618 39,893 38,632 46,313 54,199
25% IMPUESTO A LA RENTA 3,655 9,973 9,658 11,578 13,550
UTILIDAD NETA 10,964 29,920 28,974 34,735 40,649

Estado de Situacion Financiera

En el estado de situacién financiera proyectado a 5 afios, se analizan los activos,

pasivos y el patrimonio de la organizacion. Entre las politicas financieras se

destacan las siguientes:

-Cuentas por cobrar: Se ajustan a las directrices del canal de distribucion:

Tabla No. 20: Cuentas por Cobrar

ANEXQ CUENTAS POR COBRAR - CLIENTES Supermaxi | Centro naturista
% de \entas 80% 20%
Politica de cuentas por cobrar Contado 0% 40%
30 dias 100% 60%

-Cuentas por pagar: Se determina de acuerdo a la industria: 50% contado y 50%

crédito.

-Inventarios: La administracion de la empresa establece un margen de 10% de

producto terminado y 40% de materia prima.
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ESTADO DE SITUACION FINANCIERA PROYECTADO ANUAL

Ao 0 Afo 1 Afo 2 Afo 3 Ao 4 Ano 5
ACTIVOS 83,270 91,279 113,952 134,776 160,654 188,357
Corrientes 16,000 36,816 72,296 105,927 138,275 178,785
Efectivo 16,000 16,838 51,798 84,268 115,484 159,251
Cuentas por Cobrar - 16,122 16,530 17,476 18,476 19,533
Inventarios Prod. Terminados 901 955 1,077 1,113 -
Inventarios Materia Prima 1,371 1,414 1,458 1,503
Inventario Suministro de Fabric. - 1,584 1,598 1,647 1,698 -
No Corrientes 67,270 54,463 41,656 28,850 22,379 9,573
Propiedad, Planta y Equipo 66,070 66,070 66,070 66,070 72,245 72,245
Depreciacion acumulada - 12,567 25,134 37,700 50,106 62,672
Intangibles 1,200 1,200 1,200 1,200 1,200 1,200
Amortizacion acumulada - 240 480 720 960 1,200
PASIVOS 41,635 40,003 32,757 24,607 15,750 2,804
Corrientes - 4,858 4,912 4,975 5,357 2,804
Cuentas por pagar proveedores 2,280 2,308 2,380 2,454 -
Sueldos por pagar 901 923 947 971 996
Impuestos por pagar - 1,678 1,681 1,648 1,932 1,808
No Corrientes 41,635 35,145 27,844 19,632 10,393 -
Deuda a largo plazo 41,635 35,145 27,844 19,632 10,393 -
PATRIMONIO 41,635 51,276 81,195 110,169 144,905 185,553
Capital 41,635 41,635 41,635 41,635 41,635 41,635
Utilidades retenidas - 9,641 39,560 68,534 103,270 143,918

[Comprobacién

Estado de Flujo de Efectivo (Ver Anexo No. 4)

El estado de flujo de efectivo comprende las actividades de operacién, inversion
asi como el financiamiento para iniciar el negocio y mide la necesidad de liquidez
de la empresa, al asumir un capital de trabajo inicial de $16,000.00 se estabiliza
el flujo de efectivo y tiene una tendencia creciente durante los afios siguientes.
De esta manera se crea un colchdn de liquidez para hacer frente a cualquier tipo

de amenaza comercial u operativa que pueda poner en riesgo a la empresa.
Flujo de Caja del Proyecto

En el flujo de caja del proyecto se analizan las entradas y salidas de efectivo y
esta fuertemente relacionado con el estado de resultados, es decir, si en el
estado de resultados existe utilidad neta, el saldo final del flujo de caja del
proyecto es positivo, en este caso sucede lo sefialado, ya que se generan saldos

favorables para la evaluacion financiera de la empresa.
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Se puede evidenciar que los flujos son constantes a pesar que la utilidad se

incrementa, puesto que cada afio se compensa con el capital de trabajo.

Tabla No. 22: Flujo de caja del proyecto

ANO

ANO 0

ANO 1

ANO 2

ANO 3

ANO 4

ANO'5

FLUJOS DEL PROYECTQ

(83,270.00)

4,621.20

4,621.20

4,621.20

4,627.20

168,864.91

7.4 Proyeccion de flujo de caja del inversionista, célculo de la tasa de
descuento, y criterios de valoracién

Flujo de Caja del Inversionista:

El flujo del inversionista tiene saldos negativos los primeros 4 afios, ya que el

efectivo generado no cubre los gastos de la deuda, de tal forma que los

inversionistas asumen dicho valor.

Tabla No. 23: Flujo de Caja del Inversionista

ANO

ANO 0

ANO 1

ANO 2

ANO 3

ANO 4

ANO5

FLUJO DEL INVERSIONISTA

(41,635.00)

(4,899.90)

(,173.13)

(5,480.50)

(5,826.21)

158,022.48

Tasa de Descuento:

La tasa de descuento se calcula usando los datos de: tasa libre de riesgo,

rendimiento del mercado, beta del proyecto, riesgo pais, la tasa de impuestos y

el CAPM (Capital Asset Pricing Model) modelo de valoracion de activos

financieros. El resultado obtenido de la tasa de descuento fue de 13.76%, el

detalle se puede visualizar en el Anexo No. 5.

Criterios de Valoracion:

Los resultados de los calculos de los criterios de valoracion son los siguientes:

Tabla No. 24: Criterios de Valoracion

CRITERIOS DE VALORACION FINANCIERA

EVALUACION FLUJOS DEL PROYECTO

EVALUACION FLUJO DEL INVERSIONISTA

VAN $18,918.51
PRI 438
TR 18.91%

VAN

$8,997.91

ANOS PRI

440 ANOS

TIR

23.80%
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El valor actual neto permite concluir que el proyecto es factible de ejecutar,
debido a que su valor es mayor a cero en el flujo del proyecto e inversionista y
se recupera el capital inicial. EI Valor Actual Neto del proyecto resulta por
$18,918.51 y del inversionista por $8,997.91. Adicionalmente, se recupera el
capital inicial en un periodo de 4 aflos en ambos flujos.

Por su parte, la tasa interna de retorno refleja que la rentabilidad del flujo del
proyecto e inversionista es superior a la tasa de descuento, por lo tanto, el costo
de oportunidad de invertir en el proyecto es mayor a otras inversiones en el
mercado.

7.5 indices financieros

Tabla No. 25: indices Financieros

Afio 1 | Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5 INDUSTRIA |
LIQUIDEZ
Razon corriente 7.58 14.72 21.29 25.81 63.76 0.84
Prueba acida 7.11 14.23 20.78 25.32 63.76 0.84
ENDEUDAMIENTO
Razén deuda / capital 78.02% 40.34% 22.34% 10.87% 1.51% 51%
ACTIVIDAD
Rotacién activos fijos 3.6 5.7 8.7 11.8 29.2 1.09
RENTABILIDAD
Rentabilidad sobre activos 12.01% 26.26% 21.50% 21.62% 21.58% 7.19%
Rentabilidad sobre patrimonio 21.38% 36.85% 26.30% 23.97% 21.91% 2.64%

El benchmarking con la industria determina que la liquidez de la compafiia es
mayor a la industria debido a la acumulacion de utilidades en el flujo de efectivo,
esto genera liquidez para hacer frente a posibles riesgos comerciales. El
endeudamiento es menor en comparacion a la industria especialmente en los
afos 4 y 5, debido a la tendencia decreciente del pago del crédito para financiar
la inversién inicial. En la actividad de rotacién de activos fijos el proyecto tiene
un buen aprovechamiento de los activos y respecto a la rentabilidad, también

existe un mejor desempefio que la industria.
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Conclusiones y Recomendaciones de la Evaluacién Financiera:

-Por medio del andlisis financiero se determina que el proyecto es viable ya que
se obtienen resultados positivos en los criterios de valoracién tanto para el
proyecto como para el inversionista, con un Valor Actual Neto del proyecto por
$18,918.51y la Tasa Interna de Retorno del 18.91%.

-Los indicadores financieros resultan favorables para la compafia en relacion a

la industria, obteniendo mejor desemperio y liquidez.

-Las politicas de pago y de cobro se encuentran ajustadas acorde a la industria

y a los canales de distribucion, en funcion de sus requerimientos.

-La empresa tiene costos y gastos elevados principalmente por el arriendo,
transporte, materia prima y publicidad, sin embargo, vienen a ser parte

fundamental de la operacion de la empresa por las actividades a ejecutar.

-La inversion requerida es alta por la elaboracién del producto que se debe llevar
a cabo, se requiere maquinaria especifica para cada actividad, por lo que otra
opcion recomendada por los expertos, es alquilar maquinaria para ciertos

procesos secundarios dentro de la produccion.

-Es importante tomar en cuenta la capacidad instalada para que vaya en funcién
de la cantidad demandada de las cajas de infusion de mangostino, que acorde a
los datos sefalados, es posible satisfacer la demanda, inclusive si las ventas
llegan a crecer mas de lo previsto; como generalidad, la capacidad no es utilizada

al 100% en las plantas de produccion.
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8 CONCLUSIONES GENERALES
Una vez realizado el andlisis del plan de negocios, se establecen las siguientes

conclusiones en orden de importancia:

-La tendencia hacia el consumo de productos naturales se ha intensificado en
los dltimos afos; segun estudios, el 78% de las personas prefiere alternativas
naturales y un 62% pagaria mas por alimentos que sean sanos para el organismo

humano.

-La industria de alimentos proyecta continuar desde el 2018 en adelante con
tasas de crecimiento del 4,4% al 5%, lo cual es alentador para el modelo de

negocio en el que se va a emprender.

-A través del analisis de factores externos se puede determinar que existen
varias oportunidades para incursionar en el proyecto, especialmente hoy en dia
hay una preocupacion evidente por distintas organizaciones, incluido el Gobierno
del Ecuador y buscan fomentar el cuidado de la salud a través de alimentos

nutritivos.

-La amenaza de productos sustitutos es alta ya que se ofertan a precios bajos
en relacion a la infusibn de mangostino, sin embargo, sera vital enfocar la
diferenciacion del producto por sus caracteristicas y estudios avalados por

expertos que sustenten la promesa de valor.

-No hay un nivel de competencia alto en el sector de infusiones, generalmente
se ha caracterizado por contar con productores pequefos, locales y con
productos caseros, por lo tanto, es un mercado amplio por explotar que esta en

auge.

-La aceptacion de consumo de infusién de mangostino result6 por 88.2% y segun
las encuestas realizadas en el analisis del cliente se pudo constatar los lugares
donde los clientes adquieren este tipo de productos, adicional como principal

caracteristica buscan las propiedades nutritivas.

-Se deben priorizar los esfuerzos de venta en el género femenino, que de

acuerdo al estudio estadistico, es quien consume con mayor frecuencia.
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-La publicidad debe realizarse principalmente en redes sociales que fue el medio
con mayor porcentaje de aceptacion, también en ferias, charlas y relaciones

publicas efectivas para dar a conocer el producto e incentivar la compra.

-El precio obtenido en el modelo Van Westendorp fue por $9.60 dolares, sin
embargo, se definié el precio en base a los costos de produccién y un porcentaje

de utilidad para la compaiiia y distribuidores, el precio final es por $7.53.

-El mercado objetivo es de 20,118 personas, es un segmento especifico y
delimitado en base al producto a ofertar, comprende un rango de edad desde los
25 afios en adelante de la ciudad de Quito Zona Norte Urbana, de nivel

socioeconémico Ay B y que buscan el cuidado de la salud.

-La propuesta de valor se enfoca en la diferenciacion por medio de las
propiedades de la infusion e imagen de la empresa, es esencial transmitir los

beneficios del producto y llegar a mas clientes potenciales.

-La estructura organizacional esta disefiada en base a las recomendaciones de
la industria, de acuerdo al tipo de operacion y filosofia a seguir para cumplir los
objetivos planteados. Con el plan de operaciones, se pudo establecer el tiempo
que toma el proceso de produccién y entrega, el cual es de 119 minutos.

-En la evaluacion financiera se puede identificar que la compaiiia tiene costos y
gastos elevados principalmente por la materia prima a utilizar, publicidad, el
arriendo y transporte, ademas que la inversion requerida para maquinaria y
eguipamiento es alta, sin embargo, tomando en cuenta todos los rubros correctos
en el plan financiero, una proyeccion de ventas acorde al mercado y siguiendo
el plan de marketing, se determina que el proyecto es viable con los resultados
positivos que arrojan los balances y los criterios de valoracion, obteniendo en el
flujo del proyecto un Valor Actual Neto por $18,918.51 y la Tasa Interna de
Retorno del 18.91% y en el flujo del inversionista un Valor Actual Neto por
$8,997.91 y la Tasa Interna de Retorno del 23.80%, con un periodo de

recuperacion en 4 afos.
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Anexo No. 1: Anélisis Numérico Porter

VARIABLE DETALLE PONDERACION FACTOR PROMEDIO
Amenaza de entrada de Cap|t§1I requendo . 04 3 L2
nuevos competidores Experiencia necesaria 0.3 2 0.6
P Diferenciacion del producto 0.3 2 0.6
Total 1| MEDIA BAJA 2.4
VARIABLE DETALLE PONDERACION FACTOR PROMEDIO
Productos sustitutos 0.4 3 1.2
Amenaza de Productos - — -
Sustitutos Diferenciacion del producto sustituto 0.1 & 0.3
Precio 0.5 4 2
Total 1 ALTA 3.5
VARIABLE DETALLE PONDERACION FACTOR PROMEDIO
Rivalidad entre Concentracion 0.4 2 0.8
Competidores Diferenciacion del producto 0.3 2 0.6
Barreas de Salida 0.3 1 0.3
Total 1 BAJA 17
VARIABLE DETALLE PONDERACION FACTOR PROMEDIO
Poder de negociacién de |Concentracion de Proveedores 0.5 3 15
proveedores Integracién hacia atrds 0.5 3 15
Total 1| MEDIA ALTA 3
VARIABLE DETALLE PONDERACION FACTOR PROMEDIO
Poder de negociacion de los [Concentracion de clientes 0.5 (I 2 1
clientes Diferenciacién [ ) 0.4
Productos sustitutos 0.3 1 0.3
Total 1l  BAJA 17
ALTA: >3
MEDIA de 2 a 2.99
BAJA: <2




Anexo No. 2: Andlisis Encuesta

Mangostino

1.- ¢Usted conoce o ha escuchado hablar sobre la fruta llamada
Mangostino?

51 respuestas

® =i
@ No

El 76.5% de los encuestados no ha escuchado hablar acerca del mangostino y

Unicamente el 23.5% conoce sobre la fruta.

Al Mangostino se lo cataloga como la reina de las frutas, razén por la que ha incrementado su
consumo a nivel mundial. Las propiedades del mangostino son amplias, tiene una fuente poderosa
de antioxidantes como las xantonas y demds sustancias bioactivas que ayudan en gran medida al
organismo humano ya que actia como antiinflamatorio, antidiabético, adelgazante, energizante,
fortalece el sistema inmune, ayuda en problemas respiratorios, revitaliza el sistema nervioso,
mejora la digestion y problemas de piel.

2.- ;Consume usted infusiones?

21 respuestas

® =i
® Mo

El 96.1% de las personas que respondieron la encuesta consumen infusiones.



3.- ;Cudles son los tipos de infusiones que generalmente consume?

31 respuestas

Frutos Maturales 35 (656 %)

Hierbas Maturales 31 (60,8 %)

Verduras

Minguna 23,9 %)

El consumo de infusiones de frutos naturales es ligeramente superior al consumo
de infusiones a base de hierbas. Adicionalmente, ninguno de los encuestados
consume infusiones de verduras y Unicamente un 3.9% no adquiere ninguna de

ellas.

4 .- ;Consume o estaria dispuesto a adquirir infusiones de mangostino?

51 respuestas

® s
® Mo

Si su respuesta es No, finaliza la encuesta y le agradecemos por su tiempo.

El 88.2% de la muestra si estaria dispuesta a comprar infusiones de mangostino,

lo cual es un resultado favorable.



5.- ¢Cudl es la principal caracteristica que busca en este tipo de
productos?

45 respuestas

@ Frecio

@ Fropiedades Mutritivas
Propiedades Organolépticas (olor,
color, sabor)

@ Presentacion

La principal caracteristica que busca la gente en este tipo de productos es la
propiedad nutritiva que tenga la infusion, obteniendo un porcentaje del 71.1%,
seguido por el 22.2% que se basa en las propiedades organolépticas, el 6.7%
toma en cuenta el precio y la presentacién del producto no tiene ninguna

relevancia.

6.- ¢Con qué frecuencia consume este tipo de productos?
45 respuestas
@ Diariamente

@ Una vez ala semana
Una vez al mes

El 57.8% de los encuestados consumen infusiones diariamente, el 28.9% una

vez a la semanay el 13,3% restante una vez al mes.

7.- ¢Asocia a las infusiones como un producto enfocado en la salud?

45 respuestas

® s
@ No

El 100% de los encuestados relacionan a las infusiones como un producto
enfocado en la salud, por tal razén, sera vital enfocar los esfuerzos hacia el



mercado meta sobre todas las propiedades que tiene la fruta y que favorecen a

la prevencion de varias enfermedades.

Para las preguntas 8, 9, 10 y 11, tome en cuenta que el mangostino es una fruta exdtica y tiene

varias propiedades preventivas para la salud comprobadas, por lo que su precio es alto en relacion
a otro tipo de infusiones.

8.- Para un paquete con 25 sobres de 3 gramos cada uno, de infusion de
mangostino, ;Qué precio entre 7 y 12 ddlares le pareceria muy caro para
no considerar comprarlo?

45 respuestas
40

30

20

3(6.7 %) 7(15,6 %)

El 77.8% de las personas no comprarian el producto si el precio del mismo es de
$12 ddlares ya que consideran que es muy caro para adquirirlo, un 15.6% no lo

compraria en $11 délares y el 6.7% restante cuando el precio sea de $10 délares.

9.- Para un paquete con 25 sobres de 3 gramos cada uno, de infusién de
mangostino ¢Qué precio entre 7 y 12 délares le pareceria caro y estaria
dispuesto a comprarlo?
45 respuestas

25

20

15

10

122%) 1(22%) 1(22%) ﬂ
o 2(44%
8 350 975 10.50 1

A pesar que el producto les parezca caro a las personas, la mayor parte de ellas
lo comprarian por un precio de $10 délares, seguido por un 28.9% en $9 dolares
y un menor porcentaje en $11 ddlares.



10.- Para un paquete, con 25 sobres de 3 gramos cada uno, de infusién
de mangostino ;Qué precio entre 7 y 12 délares le pareceria barato y
estaria dispuesto a comprarlo?

45 respuestas
40

30

20

1(2.2 %) 3 (6.7 %) 2(44%)
4(3,9 %)

8.50 9 10

750

Para un 77.8% de los encuestados, el precio de $8 ddlares es considerado
barato para el producto propuesto, pero a pesar de ello las personas si estan

dispuestas a comprarlo.

11.- Para un paquete, con 25 sobres de 3 gramos cada uno, de infusién
de mangostino ¢Qué precio entre 7 y 12 ddlares le pareceria muy barato
que dudaria de su calidad y no lo compraria?

45 respuestas

S0

40

41(91,1 %)

30

20

3(6.7 %)

I
8 9

1(2.2%)

El 91.1% de los encuestados indican que $7 délares es un precio bajo, lo cual
hace que duden de la calidad del producto y no lo compren, el 6.7% sefiala que

es $9 délares y un 2.2% menciona $8 doélares.

12.- ¢Donde le gustaria poder encontrar este tipo de productos?

@ Tiendas Maturistas

® Supermercados
Puntos de venta en cenfros
comerciales

@ Restaurantas

Al 84.4% de los encuestados les gustarian comprar encontrar el producto en
supermercados, seguido por un 8.9% en restaurantes.



13.- ;Si el producto se vendiera por Internet, lo compraria?

45 respuesias

o s
® Mo

Si el producto se vende por Internet, el 77.8% de las personas comprarian la
infusion por este medio y el 22.2% no lo haria.

14.- ;Por qué medio le gustaria recibir promociones sobre este tipo de
productos?

45 respuestas

@ Redes Sociales

@ Tiendas MNaturistas

@ Centros Comerciales

@ Medios tradicionales de comunicacion
(radio y television)

Al 68.9% de los encuestados les gustaria recibir promociones por redes sociales,
al 17.8% en centros comerciales y en menor cantidad por medios tradicionales y

tiendas naturistas.

15.- ¢Si el producto tuviera una promocién de lanzamiento, compraria
este producto para probarlo?

45 respuestas

El 100% de las personas comprarian la infusion de mangostino si hubiese

promocion de lanzamiento.



16.- Género

45 respuesiaz

@ Masculino
@ Femenino

Del total de los encuestados el 60% es del género femenino y el 40% del género

masculino.

17.-Eda

® 2530
@ 3136
O 3742
@ 23-49
@ 50 0 mas

El 42.2% de los encuestados esta en el rango de edad de 25 a 30 afios, seguido
por el rango de 31 a 36 afios de edad y en menor proporcion de 37 afos en

adelante.

Anexo Pregunta: Consumo de Infusiones por dia.

:Cuantas infusiones consume en un dia?

45 respuestas

® Unawvez
@ Dos Veces
O Tres Veces

El 64.4% consume infusiones una vez al dia, el 31.1% 2 veces al dia y un

porcentaje minimo tres veces al dia.



Anexo No. 3: Remuneraciones del Personal

Gerente General

Asistente administrativa

Sueldo $ 1,200.00 | |Sueldo $  500.00
Décimo Tercero Décimo Tercero

Décimo Cuarto Décimo Cuarto

Fondos de Reserva Fondos de Resena

Aportes al IESS Patronal $  145.80 | |Aportes al IESS Patronal $ 60.75
Aportes al IESS Personal $ 113.40 | [Aportes al IESS Personal $ 47.25
Provision DecTer $ 100.00 | [Provisién DecTer $ 41.67
Provisién DecCuar $ 32.17 | [Provisién DecCuar $ 32.17
Gastos Sueldos $ 1,477.97 | |Gastos Sueldos $ 634.58
Pago Empleado $ 1,086.60 | [Pago Empleado $ 452.75
Pago IESS $ 259.20 | |Pago IESS $ 108.00
CxP Empleados Periodo $ 132.17 | [CxP Empleados Periodo $ 73.83
CxP Acumuladas $ 132.17 | [CxP Acumuladas $ 73.83
Jefe Produccién Operarios

Sueldo $ 700.00 | [Sueldo $ 772.00
Décimo Tercero Décimo Tercero

Décimo Cuarto Décimo Cuarto

Fondos de Resena Fondos de Resena

Aportes al IESS Patronal $ 85.05 | |Aportes al IESS Patronal $ 93.80
Aportes al IESS Personal $ 66.15 | |Aportes al IESS Personal $ 72.95
Provisién DecTer $ 58.33 | |Provision DecTer $ 64.33
Provisién DecCuar $ 32.17 | |Provision DecCuar $ 64.33
Gastos Sueldos $ 875.55 | [Gastos Sueldos $ 994.46
Pago Empleado $ 633.85 | [Pago Empleado $ 699.05
Pago IESS $ 151.20 | [Pago IESS $ 166.75
CxP Empleados Periodo $ 90.50 | |CxP Empleados Periodo $ 128.67
CxP Acumuladas $ 90.50 | |CxP Acumuladas $ 128.67
Asistente produccién Asistente logistica

Sueldo $  500.00 | [sueldo 500.00 [$  500.00
Décimo Tercero Décimo Tercero

Décimo Cuarto Décimo Cuarto

Fondos de Resenva Fondos de Reserva

Aportes al IESS Patronal $ 60.75 | |Aportes al IESS Patronal $ 60.75
Aportes al IESS Personal $ 47.25 | [Aportes al IESS Personal $ 47.25
Provisién DecTer $ 41.67 | |Provision DecTer $ 41.67
Provisién DecCuar $ 32.17 | [Provisién DecCuar $ 32.17
Gastos Sueldos $ 634.58 | [Gastos Sueldos $ 634.58
Pago Empleado $  452.75 [ |Pago Empleado $ 45275
Pago IESS $  108.00 | |Pago IESS $  108.00
CxP_Empleados Periodo $ 73.83 | [CxP Empleados Periodo $ 73.83
CxP Acumuladas $ 73.83 | |CxP Acumuladas $ 73.83




Anexo No. 4: Estado de Flujo de Efectivo Anual

ESTADO DE FLUJO DE EFECTIVO ANUAL

ANOS Ao 0 Ao 1 Afo 2 Ano 3 Ao 4 Afio 5
Actividades Operacionales - 7,328 | 42,261 40,683 46,629 54,161

Utilidad Neta 9,641 | 29,920 28,974 34,735 40,649

Depreciaciones y amortizacion
+ Depreciacién 12,567 | 12,567 12,567 12,405 12,567
+ Amortizacién 240 240 240 240 240

- A CxC (16,122) (409) (946) (1,000) (1,057)

- A Inventario PT - (901) (54) (122) (36) 1,113

- A Inventario MP - (1,371) (43 (44) (45) 1,503

- A Inventario SF (1,584) (14) (50 (51) 1,698

+ A CxP PROVEEDORES 2,280 28 72 74 (2,454)

+ A Sueldos por pagar 901 23 23 24 25

+ A Impuestos 1,678 3 (32 284 (124)
Actividades de Inversion (67,270) - - (6,175) -

- Adquisicion PPE y intangibles (67,270) - - (6,175) -
Actividades de Financiamiento 83,270 (7,301) (8,213) (9,239) (10,393)

+ A Deuda Largo Plazo al final del periodo 41,635 | 35,145 (7,066) (8,213) (9,239) (10,393)

- Pago de dividendos - - - - -

+ A Capital 41,635 - - - -
INCREMENTO NETO EN EFECTIVO 16,000 838 | 34,961 32,470 31,215 43,768
EFECTIVO AL FIN DEL PERIODO 16,000 | 16,838 51,798 84,268 115,484
TOTAL EFECTIVO FINAL DE PERIODO 16,000 | 16,838 | 51,798 84,268 115,484 159,251

Anexo No. 5: Tasa de Descuento

DATOS TASA DE DESCUENTO

Tasa libre de riesgo

2.96%

Bonos del Tesoro a
10 afios

Rendimiento indice

Rendimiento del Mercado 11.32%| bursatil D Jones
500
Beta 0.68 Damodaran Ind:
Manufactura
Beta Apalancada 0.90

Informaciéon Banco

Riesgo Pais 6.50% Central
Tasa de Impuestos 22.00%
Participacién Trabajadores 15.00%
Escudo Fiscal 33.70%
Razo6n Deuda/Capital 100%
Costo Deuda Actual 11.83%

TASAS DE DESCUENTO
WACC | 13.76%
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