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RESUMEN

Este proyecto se enfoca en identificar y comprender los requisitos del grupo de investigacion,
definir con precision el problema en cuestion y proponer soluciones innovadoras que puedan
tener un impacto positivo en la comunidad. Se empleard la metodologia "Design Thinking"
para proporcionar un enfoque estructurado y organizado a través de las distintas etapas de la
investigacion. Utilizando tecnologias emergentes e integrando las necesidades de las
personas, este enfoque de innovacion tiene como objetivo descubrir soluciones efectivas a
los desafios de una manera centrada en el usuario. Se propone el desarrollo de un gel proteico
derivado del chocho y la soya, disefiado para ofrecer una solucién cémoda y orgénica para la
obtencién de proteinas de primer nivel, priorizando el bienestar y la aptitud fisica de los

residentes fisicamente activos.
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ABSTRACT

This project aims to identify and understand the requirements of the research group,
accurately define the problem at hand, and propose innovative solutions that can have a
positive impact on the community. The "Design Thinking" methodology will be employed
to provide a structured and organized approach through the various stages of research. By
using emerging technologies and integrating people's needs, this innovation approach aims
to discover effective solutions to challenges in a user-centered manner. The development of
a protein gel derived from chocho and soy is proposed, designed to offer a convenient and
organic solution for obtaining top-tier proteins, prioritizing the well-being and physical

fitness of physically active residents.

Keywords: Business plan, Export, Protein gel.
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Introduccion

Este proyecto tiene como objetivo identificar y comprender los requisitos del grupo de
investigacion, definir con precision el problema en cuestion y proponer soluciones innovadoras
que puedan tener un impacto positivo en la comunidad. Para lograrlo, se empleard la
metodologia "Design Thinking", que proporciona un enfoque estructurado y organizado a través
de las distintas etapas de la investigacion.

Utilizando tecnologias emergentes e integrando las necesidades de las personas, Design
Thinking es un enfoque de innovacion versitil que tiene como objetivo descubrir soluciones
efectivas a los desafios de una manera centrada en el usuario (Garrido, 2022). Esta metodologia
abarca diversas etapas que facilitan el desarrollo de una estrategia empresarial integral.

De acuerdo con los principios antes mencionados, esta propuesta de negocio afirma su
objetivo de introducir al mercado un producto innovador y rico en nutrientes, orientado a
fomentar un estilo de vida saludable. El producto en cuestién es un gel proteico derivado del
chocho y la soya, minuciosamente disefiado para ofrecer una solucién cémoda y orgdnica para
la obtencion de proteinas de primer nivel. Los creadores de este plan se han propuesto priorizar
el bienestar y la aptitud fisica de los residentes fisicamente activos.

Segtin Alvarez (2020), el gel de proteinas es una excelente fuente de nutricién que no
s6lo promueve un estilo de vida més saludable, sino que también proporciona la energia esencial
necesaria para un rendimiento éptimo en actividades fisicas o deportivas. Esto, a su vez, reduce
el agotamiento post-entrenamiento y mejora el estado de 4nimo general. En consecuencia,
considerando estos aspectos fundamentales, se hace evidente que existe una demanda de un
producto innovador que satisfaga las necesidades de energia, proteinas y bienestar muscular de

la sociedad.
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Objetivo general
Desarrollar un gel proteico destinado a deportistas que sirva como una fuente energética
al proporcionar los nutrientes esenciales requeridos por el cuerpo durante el entrenamiento
fisico, empleando ingredientes vegetales ricos en proteinas, fibra y minerales. Estos

componentes contribuyen a potenciar el desempeiio y facilitar la recuperacién muscular.

Objetivo especifico

1. Definir el publico objetivo y las necesidades del mismo para crear soluciones que
permitan consolidar la aceptacion por parte del mercado con el producto ofertado.

2. Reconocer la relacion existente entre el gel proteico a base de chocho y soya con los
requerimientos actuales de la poblacion fisicamente activa.

3. Presentar el prototipo inicial y mejorado del producto ofertado como suplemento

nutricional para el publico fisicamente activo de la ciudad de Quito.
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1. Fase de empatia

En la etapa inicial de la metodologia Design Thinking se pone énfasis en comprender y
abordar las necesidades, los problemas de la audiencia y el impacto que estos tienen en su dia a
dia (Terreros, 2022).

Gavin (2022) explica que realizar actividad fisica influye favorablemente en el &mbito
fisico, mental y emocional del ser humano, factores que son fundamentales para alcanzar una
buena calidad de vida brindando los siguientes beneficios como: mejorar la salud
cardiovascular, ayudar en el control del peso, disminuir niveles de ansiedad y depresion, mejorar
el estado de 4nimo y mejorar la calidad del suefio.

El articulo de Nestlé Health Science (2024) indica que al hacer actividad fisica se
rompen pequefias fibras musculares y para recuperarse satisfactoriamente se requiere de
descanso y nutricion adecuados con alimentos que aporten una gran cantidad de proteinas de
facil digestion y carbohidratos simples que ayuden a reparar los musculos, mejorar la
densidad 6sea y mejorar la funcién inmunolégica.

De acuerdo con la informacién proporcionada de una investigacion realizada por
mercados Kantar, en el mercado ecuatoriano se prevé un aumento del 14% en la utilizacién de
productos de origen vegetal con la intencion de reemplazar aquellos que son de origen animal,
dato estimado para el 2035. (Armijos Medrano, 2022).

El mercado objetivo para el gel proteico a base de chocho y soya en su fase inicial
corresponde a la ciudad de Quito, la comercializacién se concentrard en supermercados,
gimnasios y tiendas especializadas. Las variables de segmentacion para el mercado nacional e
internacional corresponden a personas entre 18 y 55 afios de edad y que practican todo tipo de
actividad fisica y deportiva, pero con especial fijaciéon en aquellos con un estilo de vida vegano.

La poblacién estimada para Quito corresponde a un total de 13.381 personas segtn el

siguiente cdlculo:
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Tabla 1

Poblacion estimada para Quito

Poblacion activa de 18 a 55
Poblacion Total Poblacion entre 18 a 55 afos
anos
Total % Total % Total
2,679,722 44% 1,179,077 2% 13381

Nota: Los datos presentados en este cdlculo fueron obtenidos del Instituto Nacional de
Estadisticas y Censos.

A partir, del tercer afio operacion, la produccién se expande a través de la exportacion
hacia Chile, especificamente a Santiago de Chile, donde se considera una demanda de 218.926
personas que realizan actividades fisicas entre los 18 a 55 afios. A continuacién, cédlculo de la
poblacion:
Tabla 2

Poblacion estimada para Chile

Poblacion Total | Poblacion entre 18 a 55 afios | Poblacion activa de 18 a 55 afios
Total % Total % Total
5,614,000 65% 3,649,100 6% 218946

Nota: Los datos presentados en este cdlculo fueron obtenidos del Ministerio de Deporte de
Santiago de Chile.

Con la finalidad, de validar las necesidades del segmento de mercado, se aplicé una
encuesta a la poblacion de Quito que representa a una muestra de 384 personas que residen en
la ciudad, se encontraban bajo el rango de edad del publico objetivo y realizan actividades
fisicas:

Edad: Entre la poblacion estudiada que realiza actividades fisicas de forma regular,
hubo una distribucién notable entre grupos de edad. La mayoria, que representa el 56%, tenia
entre 20 y 30 afios. Le siguieron de cerca las personas de entre 31 y 44 afios, que
representaban el 29% de los participantes. Por dltimo, quienes tienen entre 45 y 54 afios

constituian el 15 % restante.
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Presencia de actividades deportivas: La encuesta revelé que la mayoria de los
participantes, el 43%, practican actividades deportivas de forma constante. Otro 38% informé
que practica actividades deportivas la mayor parte del tiempo, mientras que el 19% restante
indic6 que practica actividades deportivas ocasionalmente.

Conocimientos sobre gel proteico: La existencia de productos como el "gel de
proteinas" fue reconocida por el 68% de los encuestados, mientras que el 32% admitié
desconocer dicho producto.

Principal razén para consumir suplementos nutricionales: Un total del 35% de
los encuestados afirmé consumir suplementos deportivos para mejorar sus niveles de energia
durante el entrenamiento. Otro 24% afirmé que su consumo estaba motivado por el deseo de
aumentar la ingesta de proteinas. Ademas, el 22% mencioné que confiaba en estos productos
para extender la duracion de sus sesiones de capacitacion. Por ultimo, el 19% reveld que
compro estos suplementos segun las recomendaciones de sus entrenadores.

Presencia de miedo o desconfianza por el consumo de suplementos nutricionales
de tipo deportivos: Una porciéon importante, 45%, de la poblacién expresé su confianza en
consumir geles proteicos siempre y cuando conozcan el contenido nutricional y la presencia
de certificaciones de calidad y salud. El 29% de los encuestados admitié sentir una ligera
sensacion de aprension o duda a la hora de consumir cualquier tipo de complemento
nutricional, ya que cree que estos productos pueden tener efectos adversos para su salud. Por
el contrario, el 26% de los participantes en el estudio revelaron miedo o desconfianza
respecto al consumo de suplementos nutricionales en el &mbito deportivo, principalmente por
preocupaciones sobre los ingredientes utilizados.

Caracteristicas importantes en un suplemento nutricional: La mayoria de los
encuestados, el 41%, expreso su preferencia por los geles de proteinas por sus propiedades
nutricionales. Una parte importante, el 31%, afirmé que el sabor fue un factor importante en
su proceso de seleccion. La textura del gel fue considerada relevante por el 16% de los
participantes, mientras que el 12% tuvo en cuenta el color del producto a la hora de realizar

Su compra.



U UIDE

Arizona State University

Pagina 16

Precio con mayor participacion para un gel proteico: Los resultados de la encuesta
revelaron que el 43% de los participantes sugirieron que el precio adecuado para un gel de
proteinas deberia estar entre 2 y 3 délares. Por otro lado, el 38% de los encuestados afirmé
haber adquirido un producto similar por menos de 2 ddlares. Curiosamente, el 19% de los
encuestados informé haber notado precios més altos, superiores a los 3 ddlares, por este tipo
de productos en supermercados o tiendas.

Necesidad de sugerencias sobre ;como incorporar el gel proteico a la dieta?: Al
examinar la poblacion encuestada, se encontré que el 76% expreso su deseo de realizar este
tipo de capacitacion o cursos ocasionales de actualizacién. Ademds, el 15% reconocié que
en ocasiones sinti6 la necesidad de recibir dicha orientacién, mientras que el 9% consider6
innecesario recibir algtn tipo de sugerencia al respecto.

Interés en probar un gel proteico para deportistas a base de chocho. Una parte
importante, el 41%, expreso un alto nivel de interés, mientras que el 31% mostro interés en
probar el producto. Otro 16% mostré cierto nivel de interés, mientras que un 12% expresé
falta de entusiasmo.

Es crucial enfatizar que si bien no se realiz6 una encuesta exhaustiva de la poblacion
objetivo chilena, se puede confiar en estudios previos que brindan informacion sobre el consumo
de suplementos deportivos:

e Lainvestigacion de Bérmudez (2023) destaca que la creciente demanda de suplementos
deportivos y nutricionales en Chile es evidente, ya que cada vez mds personas que
practican actividades fisicas invierten en estos productos para mejorar sus capacidades
de entrenamiento.

e Salinas (2020) explica que la poblacion chilena que realizan actividades como
entrenamiento con pesas o cardio buscan activamente suplementos que puedan
proporcionarles mayores niveles de energia y ayudarlos a desarrollar mds masa
muscular.

e FEl articulo de Jorquera te al (2016) expuso que de las 1.555 personas que acuden

habitualmente al gimnasio, el 28,6% reconocen incorporar suplementos a su rutina. Al
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examinar los datos por género, el autor revela que el 34,9% de los hombres optan por
consumir suplementos, en contraste con s6lo el 20% de las mujeres.

Al reconocer los principales resultados de la encuesta se procedi6 a analizar el perfil del
cliente validado, definiendo sus principales alegrias, frustraciones y trabajos:
Figura 1
Perfil del cliente validado

Alegrias —|->

Tiempo de descanso post
entrenamiento mas corto

Mejores resultados en la ) - Trabajos
actividad deportiva Mejora en el nivel -
de fuerza durante Mayor energia <4+
actividad deportiva durante actividad
Mayor bienestar muscular deportiva

y de la piel

Aumentar el contenido
proteico de la dieta

N

Alcanzar una mayor
duracion de
entrenamiento

Picos de glucosa
muy alto

Sabor del producto
desagradable Producto sin
informacién nutricional

Fortalecimiento de
huesos, musculos y piel

Frustraciones\ 1

Sugerencias limitadas
sobre ;cémo ingerir
el producto?

Efectos secundarios
peligrosos

Nota. Esta matriz permite reconocer las principales alegrias, trabajos y frustraciones del cliente.

Elaborado por: autores del plan de negocios.

Habiendo definido el perfil de cliente, se presenta a continuacién su clasificacion por nivel de

relevancia:
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Tabla 3
Andlisis del perfil del cliente
Trabajo Frustraciones Alegrias
Relevancia alta :
Relevancia alta A Relevancia alta
A A
May Qr-znzr ﬁia dufante Picos de glucosa muy alto Mejores resultados en la
actividad deportiva actividad deportiva
Sabor del producto
Aumentar el contenido desagradable )
. . (o]
proteico dela dieta ) e Mayor bienestar muscular g
o o . =1
g Producto sin informacién ;<_° y de la piel &
Alcanzar una mayor ;_3 nutricional 5 §
duracién de 5 g &
entrenamiento §-_ %
 ~—_ Efectos secundarios Tiempo de descanso post
peligrosos entrenamiento mds corto
Fortalecimiento de
huesos, musculos y piel
Sugerencias limitadas sobre
({,como ingerir el producto?
Mejora en el nivel de
fuerza durante actividad
v v deportiva v

Relevancia baja
Relevancia baja

Relevancia baja

Nota. Esta matriz permite reconocer el nivel de relevancia de las alegrias, trabajos y

frustraciones del cliente. Elaborado por: autores del plan de negocios.

Después de haber realizado la matriz de seleccién de mercado, se concluye que el mercado
Optimo para la exportacion del gel proteico a base de chocho y soya sabor a maracuyé es Chile
porque posee mejor estabilidad econémica a comparacidn de los otros dos paises analizados.
Con respecto a los tratados de comercio, Bolivia forma parte de la Comunidad Andina al igual
que Ecuador y existen acuerdos para el comercio justo, mientras que entre Chile y Ecuador
existe el acuerdo comercial ACE, sin embargo, entre Ecuador y Estados Unidos en la actualidad

no existen acuerdos comerciales que beneficien la exportacion del producto.
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El liderazgo tecnolégico que posee Estados Unidos es uno de los puntos que le generan ventaja
sobre Bolivia y Chile ya que al ser uno de los paises lideres en tecnologia que facilitan los
procesos. A diferencia de Bolivia, Chile cuenta con disponibilidad de medios de transporte
aéreos, terrestres y maritimos que permite el traslado eficiente de mercancias y garanticen su

traslado de manera oportuna.

FACTOR CHILE ESTADOS UNIDOS BOLIVIA
CRI,TICO DE
EXITO
PESO Calificacion | Puntuacion | Calificacion Puntuacion Calificacion | Puntuacion
[Tratados
Comerciales 0,18 5,00 0,90 2,00 0,36 5,00 0,90
['stabilidad 0,17 4,00 0,68 3,00 0,51 3,00 0,51
kconémica
Participacion en
.l mercado 0,15 3,00 0,45 2,00 0,30 2,00 0,30
[Habitos de
limentacién 0,20 4,00 0,80 3,00 0,60 3,00 0,60
Faludable
acilidad de
ransporte de 0,17 4,00 0,68 3,00 0,51 4,00 0,68
ercaderia
[Tecnologia 0,13 4,00 0,52 5,00 0,65 3,00 0,39
TOTAL 1,00 24,00 4,03 18,00 2,93 20,00 3,38

Las caracteristicas observadas son importantes y consideradas cuidadosamente durante
el desarrollo y lanzamiento del producto. Sin embargo, es importante sefialar que el examen de
los clientes potenciales va mas alld de la mera comprension de su perfil; también implica
identificar sus requisitos especificos. Precisamente por eso se utiliza el siguiente mapa de
empatia:

El mapa de empatia presentado ha permitido a los investigadores de este plan de
negocios poder relacionarse con las necesidades principales que presenta la poblaciéon de
estudio, las cuales, pueden llegar a ser resueltas mediante la ejecucién de una alternativa
adecuada de solucion, la cual serd discutida en el siguiente apartado. Al proporcionar una
representacion visual de un usuario central, el mapa de empatia ayuda al equipo a obtener una

comprension mas profunda de sus motivaciones, inquietudes y experiencia general del usuario.
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Tabla 4

Mapa de empatia

;Qué piensa y siente?
Llegar a entrenar mds Ingerir mds alimentos
veces en la semana Mejorar mi condicién No cansarme tanto proteicos
fisica durante el
entrenamiento

Los suplementos
deportivos mejoran el
entrenamiento

La capacidad fisica mejol
luego de ingerir suplementos

5

Mejorar mi capacidad
fuerza

Puedo observar mayor
fuerza durante la
Qué ve? actividad deportiva

En actividades que
presentan gran cantidad de
fuerza o cardio es mejor :Qué oye?
contar con un suplemento

. Qué dice y hace?
Los suplementos

deportivos pueden
provocar picos de

Cambios de nivel muscular y
de la piel

Busco suplementos que me
ayuden con mi actividad

energia deportiva
Ingiero una o dos veces por . L .
semana geles proteicos Busco suplementos Realizo mi actividad fisica
dependiendo de la intensidad deportivos basados en su ?0 minutos despues. de
del entrenamiento calidad/precio ingerir un gel proteico

:Oué iva? é
4 Qué lo motiva? ¢ Qué lo frustra?

Mejores resultados en la Mayor bienestar muscular y No lograr te@inm el
actividad deportiva de la piel entrenamiento

P i inf .
Sabor del producto roducto sin informacion

Tiempo de descanso post desagradable nutricional
entrenamiento mds corto

Efectos secundarios Sugerencias limitadas sobre

Mejora en el nivel de fuerza peligrosos ({cémo ingerir el producto?

Limitar el estrés muscular durante actividad deportiva

Picos de glucosa muy alto

Elaborado por: autores del plan de negocios.
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2. Identificacion de la problematica

Una vez analizada la informacién de las encuestas, y mapa de empatia hemos podido
identificar diferentes problemas o necesidades del segmento de mercado las cuales son: 1)
Mayor nivel de energia al realizar actividades fisicas; 2) Mayor bienestar muscular y de la piel;
3) Ingesta de alimentos con mayor nivel proteico; 4) Productos con buena relacion
calidad/precio del producto; y 5) Preocupacion por picos de glucosa muy altos por el consumo
de suplementos deportivos.

En base a las necesidades expuestas se plantea a continuacion el problema que rige al
plan de negocios: ;Cémo mejorar los niveles de energia y bienestar muscular durante la
actividad fisica-deportiva realizada por la poblacién quiteia? Para analizar de mejor manera la
pregunta planteada anteriormente, se expone a continuacion, un arbol de problemas:

Figura 2
Arbol de problemas

5. Reduccién de demanda

q de geles proteicos

3. Presencia de rigidez,
calambres, mareos y dolores

c{_”,

1. Desgaste para realizar
otras actividades diarias

v

. (Cémo mejorar los niveles de energia,y En el tronco del drbol se presenta el
bienestar muscular durante la actividad fisica- problema central

deportiva realizada por la poblacion quitefia?

A

4. Perdida de precision y

coordinacion en los —

movimientos corporales

En la copa del arbol se presentan los
efectos del problema

2. Riesgo de sufrir hipoglucemia

-

1. Ejercicios o deportes que
requieren mucha energia

2. Suplementos —)
nutricionales con alto indice
glucémico

|\\\\‘\ ;I

e ML

3. Estrés muscular por falta _'.i
de proteinas x 4. Cansancio extremo — En las raices del arbol se presentan las

: \';’ causas del problema
§f -J L N
4 / F )‘ )‘“& s W 'y

5. Mal sabor de geles
proteicos en el mercado

Nota. Este disefio de andlisis del problema permite reconocer las causas y los efectos de la pregunta de estudio.

X
CXF Elaborado por: autores del plan de negocios
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de aumentar los niveles de energia durante el entrenamiento o la actividad deportiva. En
consecuencia, se reconoce proporcionar a esta poblacién un suplemento nutricional adecuado
como un gel proteico que seria una solucién practica para mejorar los resultados de su
entrenamiento, prevenir el deterioro muscular y ofrecer un sabor agradable. Esto se debe al

hecho de que los componentes principales de este suplemento son el chocho y la soya.
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3. Idea de negocio

En el apartado anterior se abord¢ la principal preocupacién de la poblacién o segmento
elegido: ;Como mejorar los niveles de energia y promover el bienestar muscular durante las
actividades fisico-deportivas entre la poblacion quiteiia? Para abordar este problema, el plan
de negocios actual se centra en la promocién y comercializacién de un gel proteico a base de
chocho y soya. El objetivo principal de este producto es cubrir las necesidades energéticas de
las personas que participan en entrenamientos o actividades deportivas, al mismo tiempo que
ayuda en la recuperacion muscular para prevenir cualquier tension muscular posterior a la
actividad.

Con la finalidad de profundizar de mejor manera la relacion entre la problemadtica y la
alternativa de solucion propuesta, se presenta a continuacion el Modelo juste Problema-Solucién
o Problem-Solution Fit en inglés:

Tabla 5

Modelo ajuste Problema-Solucion

1. Segmento de | 6. Limitaciones de cliente(s) | 5. Soluciones
cliente(s) e Picos de glucosa muy alto disponibles
e Personas de la ciudad | e Sabor del producto | ® Energizantes

de Quito entre 18 y 55 |  desagradable e Geles proteicos

afios de edad y que | e Sugerencias limitadas sobre | ® Proteina en polvo
practican todo tipo de | ;cémo ingerir el producto? e Cafeina

actividad ~ fisica y | e Producto sin informacién

deportivacon unestilo | putricional

Estado del cliente

de vida vegano. e Efectos secundarios

peligrosos



Problema y comportamiento relacionado

2. Problemas/
Esfuerzos
e Mayor nivel de

energia al realizar
actividades fisicas.

e Mayor bienestar
muscular y de la piel.

e Ingesta de alimentos
con mayor nivel
proteico.

e Relacion
calidad/precio del
producto.

¢ Preocupacion por
picos de glucosa muy
altos por el consumo
de suplementos

deportivos.

e Suplementos

9. Raiz/Causa del problema

e Ejercicios o deportes que

requieren mucha energia

con alto indice glucémico

e Estrés muscular por falta de

proteinas

e Cansancio extremo

e Mal sabor de geles proteicos

en el mercado

nutricionales
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7. Comportamiento
Personas  preocupadas
por su formacion fisica,
estado energético para el
desarrollo de actividades
deportivas 'y bienestar

muscular.



U UIDE

Arizona State University

icacion

Ajuste del canal de comun

Pagina 25
3.  Desencadenantes | 10. Su solucién 8. Canales de
para actuar e Promocién y | comportamiento
e Mayor energia | comercializacién de un gel | Online
durante actividad | proteico a base de chocho y | ¢ Promocién del
deportiva soya. producto a través de
e Aumentar el redes sociales y sitios

contenido proteico de
la dieta

e Alcanzar una mayor
duracién de
entrenamiento

e Fortalecimiento de
huesos,

musculos 'y

piel

4. Emociones

Antes

e Dolor por  estrés
muscular frecuente

e Mayor cansancio post
actividad fisica

e Humor cambiante

Después

e Tiempo de descanso
post  entrenamiento

mas corto

web.

Offline

e Alianzas con
supermercados ~ para
puntos de venta
estratégicos.

e Muestras  gratis en
gimnasio, eventos

deportivos 'y parques

recreacionales.
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e Mejores resultados en
la actividad deportiva

e Mejora en el nivel de
fuerza durante
actividad deportiva

e Mayor bienestar

muscular y de la piel.

Nota. La matriz permite el ajuste del problema planteado con la solucién propuesta por los
autores. Elaborado por: autores del plan de negocios
Este plan, como se explicé anteriormente en este apartado y de acuerdo con el modelo
Problem-Solution Fit, presenta al mercado objetivo un gel proteico elaborado a base de chocho
y soya. El objetivo es ofrecer una fuente comoda y natural de proteinas de alta calidad. Ademas,
este producto estd dedicado a promover la salud y el bienestar del segmento de mercado

brindando una opcidn organica que satisface los requerimientos nutricionales de los atletas.

El gel de proteinas posee una serie de caracteristicas dignos de mencion. En primer lugar,
sirve como una valiosa fuente de energia para las personas que practican deportes y actividades
fisicas. En segundo lugar, se elabora utilizando una combinacién de chocho y soya, lo que
garantiza un producto nutritivo y sostenible. Ademads, su textura de facil digestion facilita una
Optima absorcién de nutrientes por parte del organismo. También, el gel de proteinas tiene un
precio asequible a una amplia base de consumidores. Por dltimo, su sabor y aroma son nada

menos que exquisitos.

Segtn el Instituto Tomds Pascual Sanz (2016) la soya, un cultivo milenario, ha ganado
popularidad en el mundo occidental debido a sus numerosos beneficios para la salud.
Reconocida por su riqueza en proteinas vegetales, carbohidratos complejos, fibra, isoflavonas,

vitaminas y minerales, la soya se destaca como un alimento altamente nutritivo.
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La investigacién de dicho Instituto sugiere que su consumo puede contribuir a la
prevencion de enfermedades cardiovasculares, reducir el colesterol y proteger contra el cancer
de préstata en hombres. Ademds, su alto contenido proteico puede favorecer el desarrollo
muscular y mejorar el desempefio atlético, lo que la convierte en una excelente opcién dentro

de las recomendaciones dietéticas.

Otro ingrediente importante que forma parte de las materias primas del gel proteico es
el maracuya, que con su abundancia de provitamina A, vitamina C y minerales esenciales como
potasio, fésforo y magnesio, posee un importante valor nutricional para el producto. La vitamina
A, en particular, desempefia un papel vital en el mantenimiento de la piel, el cabello, las

membranas mucosas, los huesos, la visién y un sistema inmunolégico fuerte.

El valor agregado de este producto radica no solo en su capacidad para proporcionar
energia de alta calidad a quienes practican deportes o actividades fisicas, sino también en la
cuidadosa seleccion de sus componentes principales: chocho y soya, que garantizan un producto
nutritivo. Como se indicé anteriormente, también se decidié utilizar el maracuyd, conocida
como fruta de la pasion, porque tiene un sabor y olor fuertes que permiten realizar el producto
de la manera esperada y elevar la experiencia, del mismo, el maracuyd es una fruta tropical de

América del Sur, de color amarillo y de un fuerte aroma.

En cuanto al modelo de monetizacion del producto, el piblico objetivo son personas que
realizan actividades fisicas o deportivas con frecuencia. Su principal motivacién para comprar
el gel de proteinas radica en el deseo de adquirir fuentes adicionales de energia y proteinas, asi
como de favorecer el mantenimiento de los musculos y aliviar la fatiga post-entrenamiento.

Al reconocer las propiendas del producto a comercializar y sus principales
caracteristicas, se presenta a continuacion, el modelo de negocios a llevar a cabo a través del

uso del estudio Canvas:
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Tabla 6

Modelo LEAN Canvas
Aliados clave Actividades
Investigadores | claves.
y Seleccion de
desarrolladores | proveedores: a la

para la formula

del gel

e Proveedores
de
ingredientes y
material prima
para desarrollo
del gel

e Proveedores
de maquinaria
para el

procesamiento

y produccion

del gel

e Empresas
especializadas
en marketing y

promocion

hora de seleccionar

proveedores,
existen criterios
estrictos para

garantizar que solo

se busque la

méaxima calidad en

materias  primas,
suministros y
maquinaria.

Seleccion de
empleados: el
enfoque de la
seleccion de
empleados es

apuntar a personas
especificas que
puedan entregar y
potenciar la
propuesta de valor.
Comercializacion
de productos: el

proceso de

Propuesta de | Relaciones con _los | Segmentacién
valor. clientes. de clientes.
Su propuesta de e Edad y
valor se enfocaen: | Al  priorizar el género:

e Promover una|cultivo de una Hombres y
mayor energfa | conexion emocional mujeres
durante la | con los clientes, la que
actividad fisica | empresa emplea una presenten
o deportiva. estrategia de una edad de

e Ofertar comunicacion 18 a 55
proteinas de | directa. El objetivo afnos.
absorcién €s promover un |e Intereses:
provenientes sentido de lealtad a la Personas
del chocho marca y propiedad que

e Sabor frutal y | del cliente, practiquen
refrescante mejorando en ultima actividades
proveniente del | instancia la fisicas y
maracuy4, experiencia del deportivas

e Producto usuario con una con un
enriquecido con interaccion mas estilo de
hidrolizado ~de | Significativa y| vida
soya. satisfactoria. vegano

e Producto fécil
de digerir y
consumir.
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e Alianzas con
supermercados
y tiendas
deportivas
para la venta

de productos.

comercializacion

de productos
implica una
variedad de
responsabilidades,
incluida la
produccion del gel,
el establecimiento
de asociaciones
estratégicas  para
garantizar la

entrega rapida del

producto 'y el
seguimiento de
cerca de la
satisfaccion del
cliente para
mantener altos
niveles de
felicidad.
Marketing
emocional:
diariamente, el
equipo de

marketing de la

empresa se
esforzard por
establecer una

conexion entre la

Concientizacién
del sufrimiento

animal
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marca y el cliente a
través de técnicas
de marketing
emocional.
Mantenimiento de
establecimientos:
la tarea de
mantenimiento de
los
establecimientos,
incluida la limpieza
y organizacion
diaria, se realiza

con diligencia.

Recursos clave

Sus recursos claves

son:

e (Calidad de
materias
primas

e Insumos de
calidad

e Maquinaria de
trabajo de las
mejores
marcas  con
relacion

calidad/precio.

Canales

Los principales

canales de

comunicacién son:

e Supermercados.

e Tiendas
deportivas

e (Gimnasios

e Comercio

electrénico
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e Personal de
produccién 'y

mercadeo

Estructura de sus costos.

e La maquinaria y los equipos son componentes
esenciales de los procesos industriales de la empresa.

e E] acto de pagar a los proveedores es considerado
como un costo en el negocio.

e El desembolso de salarios.

e Los costos asociados con los materiales.

e FEl arrendamiento de dreas para uso comercial o
personal.

e Las campafias de marketing son un elemento crucial
en el rubro de costos de estas empresas. Estas
campafias involucran diversas estrategias para captar
la atencion de clientes potenciales y persuadirlos a
realizar una compra.

e [os gastos correspondientes a servicios indirectos.

Flujos de ingresos.

e Ingresos por ventas.
e Ingresos por patrocinios
acuerdos de colaboracion.

e Margen de beneficio

y

Nota. Se basa en mostrar el modelo de negocios para el producto seleccionado. Elaborado por:

autores del plan de negocios

A pesar de que el plan comercial cuente con un modelo de negocio bien definido se

necesita analizar factores del macroentorno que incidirdn de manera directa en el

posicionamiento de mercado del producto. Para reconocer aquellos factores se dio paso al

siguiente estudio PESTEL.:




Tabla 7

Andlisis PESTEL de Ecuador
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La manera de evaluar la influencia de los factores en el plan de negocios serd de la siguiente:

La manera de evaluar la influencia de los factores en el plan de negocios serd la siguiente:

Muy positivo Positivo I Negativo

l Muy negativo

Pestel de Ecuador

Aspecto

Variable

Impacto

Amenaza

Oportunid
ad

Politico - Legal

Estado de gobierno: Segtin un informe de
la Comisién Econdémica para América
Latina y el Caribe (CEPAL) de diciembre
2023, se proyecta que la economia de
Ecuador crecera un 1,9% este afio, como lo
indica un alza del PIB del pais. Estas
predicciones se hacen en el contexto de un
cambio de régimen, con el presidente Daniel
Noboa, quien asumié el mandato el 23 de
noviembre de 2023 y se extenderd hasta el
24 de mayo de 2024, con una duracién de un
aflo y medio con potencial para la reeleccion.
En un esfuerzo por impulsar la industria
nacional y mejorar la competitividad de las
exportaciones, el gobierno ecuatoriano se ha
fijado la mira en implementar una agenda de
competitividad mas sélida para 2024. Esto
surge como respuesta a los desafios

enfrentados en la administraciéon anterior,
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donde proponer medidas para mejorar la

competitividad resultd ser una tarea dificil

Tratados Comerciales: Ecuador participa
activamente en acuerdos comerciales con
diversas entidades, incluida la Union
Europea, la Asociacion Europea de Libre
Comercio, el Reino Unido, Irlanda del Norte
y Chile. Ademas, Ecuador es miembro de la
CAN. Estos acuerdos comerciales tienen una
conexion directa con el Sistema Nacional de
Contrataciones Publicas. Como resultado,
las entidades contratantes examinan
cuidadosamente las disposiciones de cada
acuerdo para asegurarse de que las
comprenden a fondo y pueden aplicarlas
correctamente  (Servicio Nacional de

Contratacion Publica. Ecuador, s.f.).

Arancel: En Chile se aplica un arancel
general del 6% ad  valoren a todas las
mercancias, con base en su valor en aduana

o CIF.

Economico

Tipo de moneda: El panorama econdémico
del Ecuador ha estado marcado por la
dolarizaciéon desde el afio 2000. Esta
caracteristica unica ha traido estabilidad de
precios, simplificando asi las transacciones

comerciales.

Inversion: Con el objetivo de fomentar el

desarrollo sostenible, mejorar la
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productividad y aliviar la pobreza, Ecuador
ha buscado activamente la liberalizacion
comercial mediante la celebraciéon de
acuerdos comerciales y la atraccion de

inversiones extranjeras.

Producto Interno Bruto (PIB) En el afio
2022, el PIB de Ecuador experimentd una
sélida tasa de crecimiento anual del 2,9%,
superando las proyecciones del BCE del
2,8% en marzo y del 2,7% en septiembre.
Este nivel de dinamismo también supero las
proyecciones de crecimiento realizadas por
reconocidos organismos multilaterales como
la CEPAL, el FMI y el Banco Mundial, que
habifan pronosticado una expansion del
2,7%. (Banco Central del Ecuador, 2023).

Segtin el Banco Central del Ecuador (2023),
los principales impulsadores del repunte del
PIB son el gasto publico, que experimentd
un notable aumento del 9%, y el consumo de
los hogares, que experiment6 un modesto
crecimiento del 3%. Por el contrario, la
inversion en capital y activos fijos
experimentd una caida del 1% (Banco

Central del Ecuador, 2023).
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Sectores  econémicos con  mayor
crecimiento: Los sectores de la economia
que experimentaron la expansion mds
significativa en 2022 incluyeron los
servicios de salud, los servicios de
alojamiento y alimentacién y la agricultura.
Por el contrario, hubo una caida en los
sectores de la industria pesquera (excluido el
camar6n), la refinacién de petrdleo y la
manufactura (Banco Central del Ecuador,

2023).

Inflacién: El afio 2022 fue testigo de un
resurgimiento de la inflacién en Ecuador,
con una tasa anual del 3,74%, lo que marca
el nivel més alto de inflacién desde 2012.
Esta tendencia al alza en los precios se puede
atribuir a un fenémeno global, ya que los
paises de América experimentaron una
inflaciéon promedio. tasa del 6,85%. Varios
factores influyeron en este aumento de
precios, incluido el repunte de los precios
internacionales tras la implementacion de
medidas de bloqueo global y el impacto del
conflicto en Ucrania en el costo de las
materias primas. En particular, los sectores
mds afectados por la inflacién fueron
alimentos y bebidas no alcohdlicas,

educacion y articulos para el hogar.
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Social

Poblacion: Con una poblacion de
aproximadamente 17.757.000 personas,
Ecuador se encuentra posicionado en el
puesto 68 entre un total de 196 paises en
términos de tamafio de poblacién. Ademas,
Ecuador cuenta con una densidad de
poblacion moderada, con un promedio de
alrededor de 69 individuos por kilometro

cuadrado (Datosmacro, 2023).

Cultura deportiva y saludable:

Segiin la Encuesta Nacional de Empleo,
Desempleo y Subempleo (ENEMDU)
llevada a cabo por el Instituto Nacional de
Estadisticas y Censos (INEC), tnicamente
un 9,60% de la poblacién dedica mas de 3,5
horas a la semana a actividades fisicas
(Encuentro Activo Del Deporte Para El
Desarrollo, 2022).

La opcion de movilidad sostenible emerge
como una soluciéon O6ptima cuando se
considera el caso de Quito, una de las
ciudades principales en el pais. Esta eleccion
busca aliviar la congestién vehicular que
afecta las horas pico en la capital, disminuir
los niveles de contaminacion generados por
la gran cantidad de mds de 500,000
vehiculos en circulacion y fomentar la salud
de los habitantes de Quito. Ademas, esta

alternativa respalda el propdsito de la ciudad
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de avanzar hacia los objetivos 3.6 y 11.2
estipulados en la Agenda 2030 de Desarrollo
Sostenible de las Naciones Unidas, los
cuales tienen como meta la mejora de las
condiciones de movilidad y la salud publica
para el afio 2030 (Municipio de Quito
Implementa Nuevas Ciclovias En Laj

Ciudad, 2023).

Tecnolégico

Liderazgo tecnoldgico: De 2019 a 2022,
hubo un aumento notable del 32,7% en el
nimero de hogares ecuatorianos que
obtuvieron acceso a Internet. Sin embargo,
este aumento no se distribuyé de manera
uniforme: las dreas urbanas experimentaron
un crecimiento del 25%, mientras que las
areas rurales experimentaron un aumento
significativamente mayor del 76%. La
mayoria de los usuarios de Internet se
concentran en 12 provincias de todo el pais.
Durante este mismo periodo, el &mbito del
comercio electronico ha experimentado un
progreso notable. Un estudio reciente revela
que el valor total de las transacciones de
compras en linea supera los 4.800 millones
de dolares, y se espera un crecimiento
adicional estimado de unos 800 millones
para finales de 2023. Las categorias que se
prevé experimentardn la expansion mas

significativa en el comercio electronico son
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la electrénica. moda y comida. (El

Comercio, 2023)

Avance tecnologico comercial: El
panorama empresarial del pais se ha visto
afectado significativamente por una variedad
de factores, con especial énfasis en los
entornos  geopoliticos, econdmicos Yy
ambientales. Esta influencia es evidente en X
los esfuerzos concertados de empresas
publicas y privadas para alinear sus procesos
estratégicos. Su objetivo principal es crear
valor sostenible y garantizar la seguridad a

largo plazo.

Nota. Analisis de factores del macroentorno que poseen un impacto directo en el plan de

negocios. Elaborado por: autores del plan de negocios.

Tabla 8
Andlisis PESTEL de Chile

La manera de evaluar la influencia de los factores en el plan de negocios serd de la siguiente:

Muy positivo Positivo I Negativo l Muy negativo
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Pestel de Chile

Aspecto

Variable

Impacto

Amenaza

Oportunid
ad

Politico -

Legal

Estado de gobierno: marzo de 2023 marcé el
cumplimiento de un afio en el cargo de Gabriel
Boric, presidente de Chile, de 37 afos. Este
periodo resulté ser un desafio para Boric, quien
pertenece a la nueva generacion de lideres de
izquierda conocida como el Frente Amplio.
Apenas una década después de emerger como
lideres estudiantiles en 2011, llegaron al poder,
trayendo consigo una promesa de
rejuvenecimiento politico. Acompanado de sus
compaiieros de viaje, Boric encarné esta promesa,
representando una ruptura con los rostros del
periodo de transicion que habia dominado la
politica chilena durante los dltimos treinta afios.
Sin embargo, el optimismo inicial pronto dio paso
a una serie de errores y una falta de experiencia
politica dentro del gobierno. Como resultado, la
popularidad del presidente se situa actualmente

en el 35% (Montes, 2023).

Tratados Comerciales: Segin el presidente,
Chile cuenta con la mayor red de acuerdos
comerciales a nivel mundial. Esta declaracion ha
sido examinada minuciosamente y la informacién
es efectivamente precisa, ya que existen un total
de 26 acuerdos comerciales vigentes. El

Ministerio de Asuntos Exteriores ha dado
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explicaciones, afirmando que lo dicho por el
presidente se basa en un informe elaborado por el
propio Ministerio de Asuntos Exteriores. Este
informe, que se basa en datos de la Organizacion
para la Cooperacion y el Desarrollo Econémicos
(OCDE), confirma que Chile posee una extensa
red de tratados de libre comercio, lo que le otorga
al pais un acceso incomparable a la prosperidad
global. En las dltimas décadas, la politica
comercial de Chile se ha implementado de
manera consistente y sostenible mediante el
establecimiento de numerosos tratados bilaterales
y plurilaterales. Este trabajo diligente continda
hasta el dia de hoy, con recientes negociaciones
exitosas que incluyen el Acuerdo Integral de
Asociacion Econémica con Indonesia, el Acuerdo
con los paises del Acuerdo Integral y Progresista
de Asociacion Transpacifico (CPTTP) y los
Tratados de Libre Comercio con Argentina,
Uruguay y Brasil. Ademads, se estdn llevando a
cabo discusiones para modernizar los acuerdos
existentes con la Unién Europea, China y Corea

del Sur (Ebner, 2022).

Economic

o

Tipo de moneda: En 1925, el peso chileno fue
designado como la moneda oficial de Chile.
Actualmente, el Banco Central de Chile tiene la
autoridad exclusiva para producir billetes y
monedas, y tiene la opcién de subcontratar los

procesos de impresion y acufiacién a nivel
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nacional e internacional. El Consejo del Banco
Central de Chile determina de comun acuerdo las
especificaciones y medidas de seguridad de los

billetes (Global Exchange , s.f).

Inversion: En 2022, el gasto publico en Chile
experimenté una importante caida del 15,39%,
alcanzando un total de 75.782,6 millones de euros
0 79.865,6 millones de ddlares. Este descenso de
13.788,6 millones de euros refleja una
disminucién de la inversién, lo que sitda el
porcentaje del gasto publico sobre el PIB hasta el
26,56%. Esto representa una caida de 6,92 puntos
porcentuales respecto al afo anterior, donde el
gasto represent6 el 33,48% del PIB (Expansion,
2022).

Producto Interno Bruto (PIB): En el tercer
trimestre de 2023, Chile experiment6 un aumento
de 0,3% en su producto interno bruto en
comparacion al anterior semestre. Esta tasa de
crecimiento es 6 décimas superior al -0,3%
registrado en el segundo trimestre de 2023.

La variacion interanual del PIB ha experimentado
un notable incremento del 0,7%, superando en 15
décimas al segundo trimestre de 2023, que habia
registrado un retroceso del -0,8%.

La posicién de Chile en el ranking trimestral de
PIB de los 53 paises que publicamos es la 33, con
un PIB de 75.603 millones de euros registrado en

el tercer trimestre de 2023.
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En el dltimo trimestre, el PIB per cdpita de Chile
se sitda en 3.878 mil euros, lo que refleja un
aumento de 229 euros respecto al trimestre
correspondiente del afio anterior, cuando era de
3.649 euros.

En términos de PIB per cédpita trimestral, Chile
ocupa el puesto 39 entre los 53 paises sobre los
que proporcionamos datos en  nuestras
publicaciones. Esto indica que, segtn esta medida
en particular, el nivel de riqueza entre la
poblacion de Chile es relativamente bajo

(Expansion, 2022).

Sectores econémicos con mayor crecimiento:
Los sectores que han experimentado la expansion
mads significativa en los dltimos tiempos incluyen
los servicios, que contribuyeron con el 54,3% al
crecimiento del PIB, el comercio minorista con
un valor del 32,0% y la agricultura con un
modesto 3,5%. A pesar de los formidables
desafios planteados por las restricciones
relacionadas con la pandemia, el sector de
servicios logré un crecimiento general en 2022.
Esta recuperaciéon puede atribuirse en gran
medida al notable desempefio de industrias clave
como la educacién, la atencién médica, el
comercio, los restaurantes, los hoteles y el
transporte. como se indica en la base de datos de

Perspectivas de la economia mundial para 2022
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del FMI (IMF — World Economic Outlook
Database, 2022).

Inflacion: Justo cuando el mercado comenzaba a
tranquilizarse y a creer que las preocupaciones
sobre la inflacién en Chile estaban remitiendo, el
Indice de Precios al Consumidor (IPC) revel6 que
aun persisten presiones alcistas. En un giro
sorprendente de los acontecimientos, el IPC
aumentd un 0,7% en noviembre, tomando
desprevenido al mercado, que habia anticipado un
aumento mas modesto de alrededor del 0,2% para
el mes. El Instituto Nacional de Estadistica (INE)
explico que esto se ha traducido en una inflacién
acumulada de 4,5% de enero a noviembre y de
4,8% en 12 meses en el pais sudamericano.

Hay indicios de un cambio en Chile, lo que
sugiere que el aumento del costo de vida se estd
estabilizando. Esto se produce después de
alcanzar su punto mds alto en treinta afios en
agosto de 2022, con un asombroso aumento del
14%. Sin embargo, el aumento de noviembre
altera las expectativas fijadas por el Ministerio de
Finanzas, Mario Marcel, que habia anunciado
previamente que la inflacién probablemente
caeria por debajo del 4,5%. Apenas la semana

pasada celebr6 el crecimiento de 0,3% en el
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Indicador Mensual de Actividad Econdémica

(IMACEC). (De la fuente, 2023).

Social

Poblacion:

Chile posee una poblacion de 19.493.184
personas, se encuentra en la posiciéon 64 de la
tabla de poblacién, compuesta por 196 paises y
presenta una moderada densidad de poblacion, 26

habitantes por Km2 (Expansion, 2022).

Cultura deportiva y saludable: Con una
poblacion de 19.493.184 individuos, Chile ocupa
el puesto 64 en el ranking poblacional entre los
196 paises del mundo, y cuenta con una densidad
poblacional moderada de 26 habitantes por
kilometro cuadrado (Salinas, 2020).

La interseccion del deporte y una cultura centrada
en la salud y el bienestar es un aspecto
importante.

A la fecha, aproximadamente el 30% de los
chilenos practica regularmente actividades fisicas
deportivas, lo que marca un aumento notable
desde 2018. Por el contrario, el Ministerio de
Deportes ha publicado recientemente los
resultados de la Encuesta Nacional de Actividad
Fisica y Deportes, que revelan una importante
disparidad en los niveles de actividad fisica segun
el género. Los datos indican que el 45,3% de los
hombres se clasifican como “activos”, mientras
que solo el 25,8% de las mujeres cumplen con el

mismo criterio (Ministerio del Deporte, 2022).
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Tecnologi

(V)

Liderazgo tecnoldgico: En el dambito de la
innovacion tecnoldgica, Chile se ha convertido en
un lider destacado en América Latina, ocupando
la posicién 53 entre 132 paises en el Indice Global
de Innovacién de 2021 (Mosquera et al., 2022).
Segin el informe de 2023 de SciDev.Net, el
presupuesto asignado a CyT ha experimentado un
notable aumento del 9,6 por ciento respecto al afio
anterior, alcanzando un total de 88 millones de
dolares (SciDev.Net, 2023).

Chile ha dado un importante salto tecnoldgico,
siendo el 57% de sus conexiones fijas FTTH y el
93% de sus 22,6 millones de conexiones moviles

operando en 4G.(CEPAL, 2023)

Avance tecnologico comercial: En Chile, se
estima que 12,7 millones de personas realizan
compras en linea, y el comercio electrénico
representa un significativo 93% de las ventas
comerciales, 1o que demuestra el rapido progreso

de la tecnologia comercial (SciDev.Net, 2023).

Nota. Andlisis de factores del macroentorno que poseen un impacto directo en el plan de

negocios. Elaborado por: autores del plan de negocios.

Al definir y analizar los factores del macroentorno que llegan a impactar de forma

positiva o negativa a la ejecucion del proyecto, se presenta a continuacion, el andlisis de las 5

fuerzas de Porter para el mercado de Ecuador y de Chile:
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5 fuerzas de Porter del mercado de Ecuador

5 fuerzas de Porter del mercado ecuatoriano

Poder de negociacion de los

clientes

Este producto estd dirigido a un segmento de mercado
especifico, los cuales se caracterizan por realizar
actividades fisicas de manera constante, cuidan su
alimentacion y también para aquellos que optan por
alimentos de origen vegetal debido a su tipo de dieta o
estilo de vida. Hace algunos afios ya, existe la tendencia
hacia el cuidado de la salud, mejor acondicionamiento y
apariencia por lo que el consumo de productos en pro de
estos objetivos ha crecido exponencialmente.

Por lo general, este suplemento es comprado al por
mayor o volumen y de manera continua en tiendas
especializadas en nutricién deportiva, gimnasios o
tiendas en linea. En el caso de los geles no existen
muchas marcas que se dediquen a la produccién de este
producto, pero si unas cuantas a su distribucion y
comercializacion. Por lo tanto, el poder de negociacién
del cliente es bajo porque no existe mucha oferta, el
cliente no tiene control sobre los precios y la

accesibilidad es limitada.

Poder de negociacion de los

proveedores

La disponibilidad y produccién de chocho y soya en
Ecuador otorga a los proveedores cierto grado de
influencia sobre el mercado. Sin embargo, el poder de
negociacion de los proveedores puede verse afectado si

el gel de proteinas se destaca por su combinacién

distintiva de ingredientes o su compromiso de ofrecer un
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valor nutricional superior en comparacidon con otras
opciones de gel.

Por ejemplo, Cikla, una destacada empresa ecuatoriana
que atiende a la comunidad ciclista y deportiva. Este
actor del mercado ofrece una amplia gama de productos
y servicios meticulosamente elaborados para satisfacer
las necesidades unicas de los ciclistas y entusiastas del
deporte por igual. Un producto digno de mencién en su
repertorio es un gel energético meticulosamente
formulado para revitalizar a los ciclistas durante sus
actividades rigurosas. La notable capacidad de la
compaiiia para sostener una amplia gama de ofertas de
productos y garantizar su disponibilidad constante es un
testimonio de sus excepcionales habilidades de
negociacion con los proveedores, asi como de su
compromiso inquebrantable de brindar soluciones
energéticas confiables a la estimada comunidad ciclista

de la nacién (Cikla Ecuador, s.f.).

Amenaza

sustitutos

de

productos

El mercado ecuatoriano ofrece una amplia gama de
marcas que se especializan en la comercializacién y
distribuciéon de diversos productos disefiados para
atender los requerimientos nutricionales de los
deportistas. Dentro de este mercado, comunmente se
puede encontrar una seleccion de barras energéticas,
bebidas energéticas, proteinas en polvo, concentrados,
tabletas y vitaminas que contienen diversos compuestos
como creatina, aminodcidos, hormonas, quema grasas,
ganadores de grasa y proteinas. Estos productos estan

facilmente disponibles en farmacias, tiendas online,
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tiendas fisicas, tiendas especializadas y supermercados,
y sus precios pueden variar significativamente.
Generalmente, las bebidas energéticas tienden a ser la
opcién mds asequible, mientras que las proteinas en
polvo pueden superar los 60 dolares por un paquete de 5
libras. Por tanto, se puede concluir que el riesgo de

productos sustitutos es considerable.

Amenaza de nuevos

competidores

El nivel de preocupacion respecto de posibles nuevos
rivales es moderado en el sector de alimentos y
suplementos, principalmente debido a las estrictas
regulaciones y estdndares de calidad impuestos por el
mercado ecuatoriano, que sirven como importantes
barreras de entrada. Sin embargo, el continuo
crecimiento de la industria de suplementos deportivos
atrae a nuevas empresas que aspiran a aprovechar
oportunidades 'y competir en este mercado,
intensificando asi la competencia en el Ecuador. Sin
embargo, si un nuevo competidor desea ingresar al
mercado con una propuesta de valor tnica, puede haber
espacio para él. Es importante que reconozcan que los
especialistas en marketing existentes han logrado
establecer la lealtad de los consumidores, colocandolos
en desventaja y presentando desafios en términos de

ganar participaciéon de mercado.

Rivalidad entre competidores
existentes y competencia en el

mercado.

En el mercado local el costo de los geles deportivos no
supera los cinco ddlares por unidad individual. La
mayoria de las compras se realizan en paquetes que
contienen entre 4 y 30 unidades. Entre las marcas bien

establecidas en el Ecuador se encuentran
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Gu Gel. Geles importados, los cuales se pueden
obtener desde Amazon, vienen en sabores frutales
de mora, mandarina, sandia, vainilla y sin sabor.
Tiene presentaciones para su venta en cajas de 24
unidades a un precio de USD 35,49 (Amazon,
2023).

Science in Sport Go Isotonic Energy Gel — Sis.
El primer gel isoténico en el Mercado mundial
disefiado para tomar sin agua cuya absorcion y
digestion es  sumamente  fécil, aporta
carbohidratos sin generar hinchazén. Sus sabores
son: manzana, grosella negra, naranja, tropical y
limén. Su precio unitario es USD 2,95. (Science
in Sport Go Isotonic Energy Gel, 2023).
NeverSecond C30+ Energy Gel. Este gel tiene la
particularidad de tener como uno de sus
principales componentes a la cafeina por lo que su
sabor es espresso, tiene un valor unitario de USD
4,20. (Tatoo, 2023).

Going Gel. Going es una empresa colombiana que
ofrece productos para la nutricién deportiva. Los
geles se venden en cajas de 12 y 24 unidades, entre
sus sabores se mencionan café, guayaba, fresa
banano y granada. Precio estimado unitario USD
2. (Going, 2023).

Boom Energy Gel. Gel energético que ayuda a
potenciar el rendimiento del cuerpo, se presenta en
varias combinaciones de sabores frutales: kiwi,

fresa, manzana, banano, naranja, frambuesa, uva,
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entre otros. La caja de 24 unidades tiene un precio
de USD 39,60. (Amazon, 2023).

o Hammer Gel. Estos geles tienen un concentrado
de carbohidratos complejos para ser consumidos
en tipos de entrenamientos intensos y
competencias, su precio unitario es USD 2,50 con
sabores a vainilla, tropical, manzana, espresso y

arandano (Mega Bike Store, 2023).

Nota. Analisis de factores del microentorno que poseen un impacto directo en el plan de

negocios. Elaborado por: autores del plan de negocios.

Tabla 10

5 fuerzas de Porter del mercado de chileno

5 fuerzas de Porter del mercado chileno

Poder de negociacién de los

clientes

Los datos revelan que el 40% de la poblacién chilena
incorpora suplementos deportivos a su rutina diaria. Esta
tendencia al alza en el consumo de suplementos se puede
atribuir a la biisqueda continua de un mayor rendimiento
y resistencia en las actividades fisicas y deportivas.
Como resultado, el mercado de suplementos deportivos
ha crecido significativamente y ha permitido a los
consumidores tomar decisiones informadas basadas en
factores como la asequibilidad, la textura, el sabor y la
calidad general (Alianza Latinoamericana de Nutricién
Responsable, 2022).

Respecto a este proyecto, es importante destacar que el
poder de negociacion de los clientes pasara por dos

fases diferenciadas. Al principio serd formidable debido

a la intensa competencia en el mercado. Posteriormente,
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una vez que los clientes hayan alcanzado un nivel de
distincidn y reconocimiento frente a sus competidores,

su poder de negociacion disminuira.

Poder de negociacion de los

proveedores

Al ser el pais importador, los proveedores no se enfocan
en la materia prima que pueden llegar a ofrecer, sino en
aquellos proveedores de servicios logisticos. Segun el
ultimo registro, el nimero de empresas logisticas es
86.932. Este numero de empresas representa,
aproximadamente, al 6% del total de empresas que
existen en Chile (Barémetro de la Logistica de Comercio
Exterior, 2023).

Este nimero permite llegar a indicar que el poder de
negociacion de los proveedores de servicios logisticos en
Chile es bajo, debido a la cantidad de empresas que

ofertantes.

Amenaza de productos

sustitutos

Dentro del mercado chileno existe una gama de
productos sustitutos que pueden consumirse como
alternativas a los geles proteicos. Estos sustitutos
incluyen el chocho o la soya en su estado natural o
tradicional, desprovistos de cualquier valor afadido.
Adicionalmente, existen productos quimico-
farmacéuticos disponibles que afirman ofrecer los
mismos beneficios que los geles proteicos, como
energizantes y proteinas hidrolizadas (Salinas, 2020). El
objetivo de este sector de la industria es atender a los
clientes que buscan una opcién natural que respalde una
alimentacion saludable y mejore los niveles de energia

durante la actividad fisica, priorizando al mismo tiempo

la comodidad, la seguridad y la confiabilidad. Como
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resultado, la amenaza que representan los productos

sustitutos en este mercado es relativamente significativa.

Amenaza de nuevos

competidores

En Chile el mercado de nutricién deportiva, vitaminas,
suplementos dietarios y control de peso desde el 2017 ha
incrementado y por ende su aumento en el ingreso de
nuevos competidores. Se debe tener en cuenta que
existen politicas destinadas al fomento de un estilo de
vida saludable, ademas del aumento en la cantidad de
solteros (considerados uno de los grupos que mas
consumen este tipo de productos) pueden influir en el
crecimiento de este mercado. (Bérmudez, 2023).

Por lo tanto, se considera que la amenaza de nuevos
competidores en el mercado de suplementos deportivos

en Chile es alta.

Rivalidad entre competidores
existentes y competencia en el

mercado.

En Chile, el sector de suplementos nutricionales ha
experimentado un crecimiento sustancial,
particularmente en la elaboraciéon de productos
derivados de especies vegetales nativas y/o ancestrales.
Durante las ultimas décadas, numerosas empresas han
dedicado sus esfuerzos a investigar, fabricar y promover
productos naturales en el pais. Como resultado, su gama
de productos alimentarios se ha ampliado para incluir
otros sectores como el de la cosmética y la estética. Los
principales competidores en el sector son:

e RunStore: empresa de venta general de
suplementos deportivos. El gel para correr
energético ofertado es una mezcla que consiste
en agua y carbohidratos que forman un producto

con textura de gel.
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e Puro deporte: Su propuesta de valor se enfoca en
ofertar los mejores geles deportivos para
potenciar el rendimiento en carreras y
entrenamientos.

e OutSupply: Empresa enfocada en realizar la
venta al por mayor de suplementos deportivos,
entre ellos, geles proteicos y energéticos.

e Chile Bikes: Empresa enfocada en el mercado de
bicicletas pero que también oferta geles proteicos
como suplementos para el deporte de ciclismo.
Presenta sabores como el limén, frutilla y frutos
10jos.

Inicialmente, la fuerza de los vendedores en el mercado
objetivo puede percibirse como alta. Sin embargo, al
evaluar su cartera de productos, se hace evidente que
ninguno de ellos proporciona geles a base de chochoy
soya, lo que le da a nuestro producto una ventaja
significativa. En consecuencia, su fuerza disminuye una

vez que se logra una mayor conciencia.

Nota. Analisis de factores del microentorno que poseen un impacto directo en el plan de

negocios. Elaborado por: autores del plan de negocios.

Al examinar los datos recopilados tanto sobre el macro-ambiente como el micro-
ambiente del mercado, obtenemos una comprension mas completa del mercado de suplementos,
particularmente en relacién con los geles deportivos. Este andlisis abarca la competencia, la
dindmica del mercado, la funcionalidad, el comportamiento del consumidor y las tendencias de
la demanda. Como resultado, se ha desarrollado una matriz FODA para el plan de negocios, que
describe las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas del producto tanto del mercado

ecuatoriano como del chileno:
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Tabla 11
Andlisis FODA del mercado de Ecuador

Ecuador

Amenazas

Fortalezas

Fuerte competencia de productos
similares y sustitutos, especialmente
provenientes de las importaciones
Inestabilidad politica

Recesiéon econdmica

Falta de conocimientos sobre los
beneficios y uso adecuado de los

suplementos deportivos.

Producto de origen vegetal

Materia prima orgédnica

Materia prima endémica de los valles
andinos

Costos bajos de produccién

Alianzas claves con intermediarios.

Debilidades

Oportunidades

Recuperacién de la inversion a largo
plazo
Estrategias repetitivas de
posicionamiento en el mercado
quitefio.

Experiencia del personal de ventas
intermedia.

Falta de personal en planificacion

estratégica.

Crecimiento del mercado de alimentos
saludables.

Crecimiento de la demanda
Crecimiento del comercio electrénico
Tendencia de los consumidores por
productos saludables que no les tome
tanto tiempo de preparar.

Necesidad por consumir productos que
ayuden al rendimiento y recuperacion
en fase de entreno y post entreno que

sean organicos

Nota. Anélisis de factores internos y externos del mercado ecuatoriano que poseen un impacto

directo en el plan de negocios. Elaborado por: autores del plan de negocios.
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Tabla 12
Andlisis FODA del mercado de Chile

Chile

Amenazas

Fortalezas

Entrada  constante de  nuevos
competidores al mercado.

Lento posicionamiento del producto
en la poblacion chilena.

Politicas de calidad exigentes para la
entrada de productos al mercado

chileno.

Producto de origen vegetal

Materia prima organica

Materia prima endémica de los valles
andinos

Costos bajos de produccién

Debilidades

Oportunidades

Experiencia limitada en procesos de
exportacion.

Desconocimiento de intermediarios
(supermercados y  tiendas de
suplementos) claves en el mercado
chileno.

Estrategia de internacionalizacién atin

en desarrollo.

El mercado chile de suplemento no
oferta geles proteicos a base de chocho
y soya.

Existe una amplia gama de
proveedores de servicios logisticos.
Crecimiento del comercio electronico.

Estabilidad politica y econdmica.

Nota. Andlisis de factores internos y externos del mercado chileno que poseen un impacto

directo en el plan de negocios. Elaborado por: autores del plan de negocios.
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4. Validacion de Factibilidad — Viabilidad - Deseabilidad

Para acotar ain mds el mercado objetivo, es fundamental comprender los
comportamientos de ejercicio fisico observados en la poblacién. Un informe del Telégrafo
indica que el 14,6% de los hombres de entre 18 y 59 anos dedican 150 minutos semanales a
actividades fisicas en la ciudad de Quito. De manera similar, el 7,5% de las mujeres del
mismo grupo de edad realizan actividades fisicas durante la misma duracion.

Segtn los datos proporcionados, se prevé que aproximadamente el 44% de la
poblacién total, es decir, 2.781.641' personas, practique diversas formas de actividad fisica
o deportes. Como resultado, esto indica un tamafio de mercado potencial de 819.665
personas. La cultura del ejercicio en Ecuador actualmente es limitada, como se destaca en el
andlisis PESTEL. Sin embargo, con la creciente importancia del movimiento de fitness y
bienestar, se estima que el grupo demogréfico objetivo se ampliard en los préximos afios.

Para confirmar la viabilidad del mercado objetivo del producto, se realiz6 una
encuesta entre una muestra de 384 personas, arrojando los siguientes hallazgos.

e Interés por consumir un gel proteico a base de chocho y soya: el 57% de la
muestra indicé estar muy interesado, el 31% presentd un interés medio, y el 12% un
bajo interés.

¢ Relacion calidad/precio: Para el 67% de la muestra este tipo de gel deberia tener
un costo de $2,5 si se consideran factores de calidad/precio, mientras que, para el
23% su costo debe ser de $3 y para un 10% el costo debe ser menor a los $2.

e Dudas principales sobre el producto: El 44% de la muestra indicé que su duda
principal seria su contenido nutricional y proteico, el 31% establecié que tenia dudas
sobre sus efectos energéticos y el 25% dio a conocer que tenia dudas sobre si el
sabor seria adecuado.

e Razoén principal por la que consumiria el producto: Para el 62% el aporte de
energia seria su principal razén, el 29% indic6 que evitar el cansancio post
entrenamiento es lo que esperan llegar a obtener al ingerir el producto y el 9% indicé

que esperan una mayor ingesta proteica.

! Poblacién total de Quito segiin estimaciones del INEC.
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e Lugar en el que preferiria adquirir el producto: el 57% de la muestra indic6 que
prefiere realizar la compra del producto en un supermercado, el 31% indic6 que, en
una tienda de suplementos deportivos, y el 12% estableci6 que le gustaria encontrar
a la venta estos productos en su gym habitual.

Los resultados obtenidos han arrojado conocimientos importantes sobre la validacion
del producto dentro del segmento de mercado elegido. En primer lugar, la mayoria de la
poblacién encuentra muy atractivo el gel proteico con chocho y soya. Ademds, se ha
determinado que el precio ideal para el producto, en términos de calidad y asequibilidad, es
2,5 dolares. Ademads, se debe considerar exhibir de manera destacada los componentes
nutricionales en el empaque del producto y organizar ferias o eventos para mostrar sus efectos
energizantes en la ciudad de Quito y en Chile, especificamente en Santiago de Chile. Por
ultimo, se ha observado que los supermercados y las tiendas de deportes son los lugares
privilegiados para la compra de geles proteicos.

Al culminar con la validacion del mercado y conociendo cada una de las perspectivas
del mercado objetivo, se presenta a continuacion el encaje de la propuesta de valor con el
perfil del cliente:

Tabla 13

Modelo de encaje de la propuesta de valor con el perfil del cliente

Segmento de clientes Producto

Caracteristicas y trabajos por terminar: | Alternativas:
e Mayor energia durante actividad | Gel proteico de chocho y soya
. S

deportiva

e Aumentar el contenido proteico de la
dieta

e Alcanzar una mayor duraciéon de
entrenamiento

e Fortalecimiento de huesos, muisculos y

piel
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Problemas y necesidades:
e Poca energia al realizar actividades

fisicas.

Limitado bienestar muscular y de a |

piel.

Necesidad alta de ingesta de alimentos

con mayor nivel proteico.

Adquirir productos con una excelente

calidad/precio del producto.

Preocupacion por picos de glucosa muy

altos por el consumo de suplementos

Caracteristicas clave:
e Sirve como una valiosa fuente de
energia para las personas que practican
deportes y actividades fisicas. En
segundo lugar, se elabora utilizando
una combinacion de chocho y soya, lo
que garantiza un producto que es a la
vez nutritivo

Su textura de féicil digestién facilita

una 6ptima absorcién de nutrientes por

parte del organismo.

deportivos. e Posee un precio asequible
e Su sabor y aroma son nada menos que
exquisitos.
Canales: Valor para el canal:
e Supermercados Con alianzas con supermercados, tiendas

e Tiendas deportivas

Gym

Comercio electronico

«—dgportivas y comercio electrénico, se
espera que el producto llegue a maés
consumidores y que crezcan las ventas de

este.

Experiencia de uso:

de

e Tiempo descanso post
entrenamiento mas corto

Mejores resultados en la actividad
deportiva

Mejora en el nivel de fuerza durante
actividad deportiva

Mayor bienestar muscular y de la piel.

Meétricas clave:
e Tasa de clics en publicidad

e Numero de registro en formularios

(landing page)

Niimero de visitas en redes sociales

Tasa de apertura de correo electrénico

Tasa de clics en correo electrénico
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e Numero de descargas de -catdlogo
digital

e Valor promedio de venta

e Cuota de mercado

e Tasa de retencion de compra

e Tasa de apertura de email posterior a la

compra

Nota. Demuestra la relacion directa de las necesidades de los clientes con los beneficios del

producto. Elaborado por: autores del plan de negocios.

A continuacidn, se presenta el prototipo 2.0 mejorado del producto a ofertar:

Figura 3

Empaque del prototipo final

MEDIO &1 AZUCAR
E I MEDIO A
PROTCHO o0 GRAS =

MARACUYA

Elaborado por: autores del plan de negocios

Tal como se observa, el empaque del producto posee colores llamativos y su nombre
“SOY PROTCHO”. Del mismo modo, su disefio estd pensado en la comodidad del cliente al

ingerirlo, ya que, este tipo de empaque permite su consumo directo y de igual manera permite
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que el consumidor pueda ubicarlo en otro contenedor de su preferencia o ingerirlo por medio de
cucharadas.

Del mismo modo, el empaque del producto posee su etiqueta nutricional, la cual se
enfoca en cumplir con la normativa vigente y en comunicar los atributos del gel proteico que
permiten posicionarse en el mercado objetivo. También se cuenta con el seméforo nutricional,
con la finalidad de que el comprador logre observar el nivel de azicar, grasa y sal que posee el

producto:

Tabla 14

Informacion nutricional

Informacion nutricional MEDIO en AZUCAR
Tamaio de la porcion 1 (90 ¢g)

: MEDIO en GRASA
Porciones por envase 1

Cantidad por porcion -
ensaL
Energia 460 KJ (110 Kcal)

% valor diario*

Grasa total 3 g 5%
Acidos grasos saturados 1 g 5%
Colesterol 0 mg 0%
Sodio 13 mg 1%
Carbohidratos totales 8 g 3%

Azucares 5 g
Proteina 9 g 18%
* Valores diarios porcentuales, son basados

en una dieta de 2 000 calorias

Elaborado por: autores del plan de negocios

Después de presentar y definir el prototipo mejorado en la Figura 3, se realiz6 una

encuesta posterior con la poblacién objetivo. Los resultados revelaron que el 56,7% de los
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participantes encontraron el disefio del producto visualmente llamativo e intrigante. Ademads, un
impresionante 95,5% de los encuestados expresaron su voluntad de comprar un gel de proteinas
que proporcione informacién nutricional detallada en su envase. Ademds, el 82,1% afirmé que
recomendaria el producto por el disefio de su empaque. Al preguntar sobre el impacto de nuestra
propuesta en la experiencia deportiva, un rotundo 95,5% afirmé que tenia potencial. Finalmente,
como parte de la evaluacién de deseabilidad, el 65,7% de los encuestados not6 la escasez de

geles proteicos que ofrezcan a la vez un delicioso sabor y ricas caracteristicas nutricionales.

Para validar el Producto Minimo Viable (PMV) se convocé a un grupo focal conformado
por 30 deportistas quitefios. Durante la sesion se present6 el producto junto con sus beneficios
y caracteristicas clave. Los comentarios de los participantes fueron: el 80% estuvo de acuerdo
en que el producto seria una valiosa fuente de energia para las personas que practican deportes
y actividades fisicas. Ademads, el 65% encontré que la combinacion de altramuz y soya era
intrigante y nutritiva. Casi todos los participantes (99%) enfatizaron la importancia de una
textura de facil absorcién para garantizar una absorcién 6ptima de nutrientes por parte del
cuerpo. En cuanto a los precios, el 98% de los participantes expresaron la necesidad de
asequibilidad, teniendo en cuenta los precios de productos similares ya disponibles en el
mercado.

Del mismo modo, con el objetivo de establecer las propiedades esenciales que debia
poseer el producto se consulté con la nutricionista Geovanna Bravo, quien indic6 lo siguiente:

“el gel proteico al tener como base la soya se considera una importante fuente de
proteina que lo hace un producto atractivo al mercado, que, al ingerirlo el cliente
llega a cubrir parte de su requerimiento proteico diario, lo que le permite obtener
mayor energia durante entrenamientos fuertes como, por ejemplo: escalar
montafias”.

Sobre el chocho la nutricionista Geovanna Bravo indicd: “al ser un alimento que posee
un 40% de proteina, al combinarlo con la soya provoca que el producto tenga un mayor

porcentaje proteico, haciéndolo mucho mas atractivo en el mercado”.
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Cada porcién contiene 9 gramos de proteina, en comparacion con otros productos

equivale a consumir:

Tabla 15
Comparativa gramos de proteinas
Producto Unidad Gramos Proteina Proteina total
Huevo Jumbo 1 63 8,2 8,2
Platano de seda 4,5 130 2 9
Nuez nogal 1 100 9 9
Pechuga 3/7 100 21 9,0

Elaborado por: autores del plan de negocios

Huevo jumbo, segiin lo indicado por el departamento de agricultura de Estados Unidos
seglin el tamafio es clasificado en pequefio, mediano, grande, extragrande y jumbo, este
ultimo contiene 8,2 gramos de proteina (Gallina Ponedora, 2019).

Platano de seda: Segun lo indicado por Fita Ecuador (2015) 1 unidad (130 g) de
Platano de Seda contiene 96 kcal, 0.4 g Grasas, 27.3 g Carbohidratos y 2.0 g Proteinas

Nuez nogal: conforme a la tabla nutricional por La cesteria (2022) cada 100 gramos
de nuez contienen 9 gramos de proteina brindando numerosos beneficios para la salud
contrarrestando enfermedades cardiovasculares.

Pechuga de pollo: de acuerdo con lo publicado por La verdad noticias (2021) una
pechuga de pollo de 100 gramos contiene 21gramos de proteina.

La estrategia de Landing Page, que se describe a continuacidn, abarca el desarrollo del
PMYV vy enfatiza los procesos de marketing basados en e-commerce. Esta estrategia implica la
creacion de una pagina web que proporcione informacién esencial del producto y facilite la
comunicacion directa con el publico objetivo, todo ello considerando parametros especificos
para su implementacion.

Se creara una landing page sencilla donde se podra encontrar:
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e Misidén y vision de la empresa
e Objetivos del producto
e Resefias del producto
e Videos promocionales
e Enlaces a las redes sociales de la empresa y datos de contacto.
e Informacidn sobre plazas de distribucion del producto
e Soporte técnico y recepcion de comentarios y sugerencias.
La funcién de esta pagina web es principalmente proporcionar un medio donde los
clientes puedan obtener informacion de contacto en caso de estar interesados en el producto.
Es preciso indicar que, el modelo de monetizacion para el gel proteico para deportistas

a base de chocho y soja se basa en los componentes presentados en la siguiente tabla:

Tabla 16. Modelo de monetizacion

Componente Estrategia

Distribucion en Tiendas Especializadas |e Establecer acuerdos con supermercados,
tiendas de nutricion deportiva, tiendas de
alimentos saludables y tiendas de
deportes.

e Proporcionar capacitacion y material de
marketing para ayudar a promocionar el

producto

Asociaciones  con  Gimnasios y |e Ofrecer el gel proteico a gimnasios y

Entrenadores Personales entrenadores personales para que los
recomienden a sus clientes.

e Proporcionar descuentos especiales a
estos profesionales para incentivar la

promocion.
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Eventos Deportivos y Competiciones

Vender el gel proteico en stands en
eventos deportivos y competiciones.
Crear paquetes especiales para eventos y

ofrecer descuentos a los participantes.

Colaboraciones con Atletas e Influencers

Colaborar con atletas y figuras
influyentes en el mundo del deporte y la
nutricion.

Utilizar las plataformas digitales de los
influencers para promocionar los geles

proteicos a su audiencia.

Alianzas con Equipos y Clubes

Deportivos

Establecer acuerdos con equipos
deportivos locales o clubes de
entrenamiento.

Ofrecer precios especiales para compras
a granel y promocionar el producto entre

los miembros.

Expansion Internacional

Expandir las ventas a nivel internacional
y considerar la exportacidon a otros

paises.

Elaborado por: autores del plan de negocios
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5. Estudio técnico y modelo de gestion organizacional

El centro de produccion y distribucion de gel proteico tiene como ubicacion la zona norte
de Quito, especificamente en la parroquia Carcelén. Esta zona es conocida por albergar varias
fabricas que producen una amplia gama de productos, lo que la convierte en un préspero centro
comercial. Ademds, la parroquia cuenta con numerosos gimnasios, parques y campos
deportivos, lo que nos brinda una proximidad conveniente a nuestro publico objetivo.

Después de determinar el sitio de produccién y distribucion, el siguiente paso consiste
en delinear los diversos procesos llevados a cabo dentro de la empresa, que se pueden visualizar
mediante la utilizacién de un mapa de procesos:

Figura 4

Mapa de procesos

Procesos Planificacién del Auditoria Evaluacién Evaluacién de No conformidades
estratéglcos Sistema de gestion interna de riesgos satisfaccion del cliente
d )
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operacionales producto Almacenamiento

N )

Procesos Planes de Abastecimiento Administracién Marketing Recursos
complementarios control de materiales y contabilidad humanos

Elaborado por: autores del plan de negocios
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La directiva de la empresa establece objetivos y politicas que orientan los procesos
estratégicos, creando en ultima instancia valor para los accionistas. Para lograr estos objetivos,
la empresa ha desarrollado procesos de planificacion estratégica, gestion de calidad, control y
organizacion. Estos procesos son cruciales para lograr los objetivos establecidos.

La direccidn general, como puesto de mayor rango en la estructura organizativa, tiene la
responsabilidad de supervisar este conjunto de procesos. El objetivo del proceso de planificacién

estratégica es establecer los objetivos y politicas principales que rigen la empresa, mientras que
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el proceso de gestion de la calidad busca la mejora continua en la ejecucion de las actividades
relacionadas con la produccién. Por dltimo, el proceso de control y organizacion esta orientado
a la consecucion de los objetivos e indicadores marcados en la fase de planificacion estratégica.

El foco central esta en los procesos operativos, engloban todo el proceso de produccion,
desde la obtencion de materias primas hasta la administracion de la logistica externa.

Los responsables de supervisar y asegurar el cumplimiento de estos procesos son el
Coordinador de Operaciones y el Coordinador de Negocios Internacionales.

El acompafiamiento de los procesos estratégicos y claves se ve facilitado por los
procesos complementarios, ya que proporcionan los recursos y capacidades esenciales para la
produccion de geles proteicos. Estos procesos se categorizan en tres grupos, que corresponden
a la gestion del talento humano, los recursos financieros y los recursos fisicos. El Coordinador
Administrativo y Financiero ocupa el cargo de liderazgo de estos procesos, colaborando
estrechamente con la asistencia administrativa y la Direccion General.

Al haber descrito los procesos operacionales que se llevaran a cabo en el presente plan
de negocios es preciso presentar la estructura organizacional que una empresa encargada de la

elaboracion de geles proteicos debe poseer:
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Figura 5§
Organigrama
Gerencia General
Planificacion estratégica
Gestion calidad
Control y organizacién
Comercial Administrativo Operaciones
Financiero
Comercializacion Recursos Fisicos y Financieros Abastecimiento, Produccién
Servicio al cliente Capital Humano Logistica Interna Externa

Operario

Logistica
Produccion

Elaborado por: autores del plan de negocios

El organigrama designa a la direccion general como principal 6rgano de administracion
de la empresa, asumiendo este cargo el accionista mayoritario. Las responsabilidades de este rol
estdn determinadas por la descripcién del proceso estratégico. El segundo nivel estd formado
por coordinadores de area, especificamente de negocios, administracion, finanzas y operaciones
internacionales. El coordinador administrativo y financiero supervisa los procesos de apoyo,
mientras que la coordinacién de negocios y operaciones internacionales se centra en los procesos
clave. Por ultimo, el tercer nivel estd formado por los operadores de produccién, cuyo papel es
integral en los procesos clave. En lo que respecta al diseno de competencias generales y

especificas para cada cargo, se detalla en la siguiente tabla:
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Tabla 17
Competencias generales y especificas de cada cargo
Cargo Competencias especificas Competencias generales
Gerencia General | Capacidad analitica Resolucién de conflictos
Liderazgo Negociacion
Gestién del cambio Toma de decisiones
Etica empresarial Comunicacion efectiva
Coordinador Orientacion a resultados Comunicacion oral y escrita
Comercial Desarrollo de negocios Negociacién
Gestion de cuentas claves Gestion del tiempo
Atencién al cliente Innovacioén y creatividad
Coordinador Andlisis de data Trabajo en equipo
Administrativo Habilidad numérica Orientacion de servicio
Financiero Trabajo auténomo Resoluciéon de problemas
Dinamismo
Coordinador Andlisis de la informacion Orientacion a resultados
Operaciones Flexibilidad y adaptabilidad Comunicacion asertiva
Toma de decisiones Planificacién y operaciéon
Gestion del tiempo
Operarios Conocimiento técnico Resolucién de problemas
Habilidad manual Adaptabilidad
Capacidad para seguir | Orientacion al servicio
instrucciones Capacidad fisica
Trabajo en equipo

Elaborado por: autores del plan de negocios
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El disefio del proceso productivo o de servicio considera el siguiente procedimiento:
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Figura

Disefio del proceso productivo o de servicio
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Después de una cuidadosa consideracion, se ha tomado la decisiéon de constituir la

empresa utilizando una Sociedad por Acciones Simplificada S.A.S, ya que esta formacion

juridica ofrece varios beneficios ventajosos.

No es necesario incurrir en gastos por documentos notariados, ya que no requieren
escritura publica.

Reduccidén de gastos administrativos.

Un solo individuo tiene la capacidad de constituirlo, y no existe restriccién en el
nimero de accionistas que pueden participar.

El proceso de registro requiere un tiempo més corto.

No hay necesidad de una cantidad minima de capital.

Luego de presentar el proceso de creacion del producto se especifica la estrategia de

internalizacion a seguir. En el tercer afio se pretende enviar el gel proteico a Santiago de Chile,

puesto que, se ha observado que en la ciudad cada afio aumenta la poblacién que realiza

actividades fisicas. Un punto favorecedor en este modelo es el hecho de que a Chile reconocen

también al chocho como una legumbre con alto contenido proteico, lo que permite que los

consumidores sean de los ingredientes que conforman el gel proteico. Del mismo modo, el

etiquetado de Chile en sus productos también emplea el método de "semaforo nutricional”.

El almacenamiento y gestion de inventarios desde su fase de materia prima hasta el

punto de venta es la siguiente:



Figura 7

Almacenamiento y gestion de inventarios

Materia prima

Almacenamiento bodegas de
Soy Protcho

Gestién inventario Soy Protcho
Pais Ecuador
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Producto terminado

Almacenamiento bodegas de
Soy Protcho

Gestién inventario Soy Protcho
Pais Ecuador

Producto terminado
Almacenamiento Agente de
carga

Gestién inventario Soy Protcho
Pais Ecuador

Producto terminado

Almacenamiento bodegas
importador

Gestién inventario importador
Santiago de Chile

Pais Chile

Producto terminado

Almacenamiento bodega punto
de venta

Gestion inventario importador
Santiago de Chile

Pais Chile

Elaborado por: autores del plan de negocios

Es importante considerar que el gel proteico es un producto perecible con fecha de

consumo limitado, por lo que debe almacenarse y transportarse en el menor tiempo posible

y bajo parametros de refrigeracion apropiados para que no pierda su frescura y sabor.

La gestion de trdmites aduaneros y el cumplimiento de las regulaciones del comercio

internacional se cumplirdn de acuerdo con el siguiente esquema:

e Certificado de origen es responsabilidad de Soy Protcho

e Cumplimiento de normativas arancelarias y no arancelarias y regulaciones de Chile

es responsabilidad de Soy Protcho.

e Documentos necesarios para la exportacién es responsabilidad de la agencia de carga

internacional.

e Proceso documental de exportaciones es gestion de la agencia de carga internacional.

e Proceso documental de importacion es gestion del importador en Chile.
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De acuerdo con el esquema de transporte y almacenamiento se establecen los tiempos
de entrega del producto:

1. Almacenamiento de producto terminado en la agencia de carga internacional: tiempo

maximo 2 dias.

2. Almacenamiento de producto terminado en el transporte via drea: tiempo maximo 1
dia.

3. Almacenamiento de producto terminado en el puerto de destino en las bodegas del
importador: tiempo maximo 5 dias.

4. Almacenamiento de producto terminado en las bodegas del punto de venta: tiempo
maximo 5 dias.

Como se detall6 en el mapa de procesos y en la estructura organizacional la gestion
de servicio al cliente y posventa es responsabilidad del Coordinador de Negocios
Internacionales, ya que mantiene contacto directo con los importadores en Chile. Para
cumplir con este propdsito se utilizardn medios digitales como el uso de videollamadas, chats
de redes sociales y correo electrénico.

La sostenibilidad y responsabilidad social en la empresa se apegan al uso de materia
prima adquirida directamente a los productores, con el fin de minimizar la intervencién de
intermediarios; de esta manera se trabajara con los agricultores de las provincias de la Sierra
Central, ofreciéndoles un pago justo por el chocho.

En lo que respecta al tema ambiental, la empresa ha decidido utilizar envase con
producto reciclable de esta manera se reduce el impacto negativo de productos o residuos
plasticos. Adicionalmente, en la planta de producciéon se pretende instalar sistemas de
recoleccion de desechos y materiales con el fin de reciclarlos, para su apropiado uso en otras
actividades de produccioén o como alimento para ganado porcino.

Es importante sefialar que la empresa no actiia como intermediario, ya que es el principal
fabricante de un producto distintivo conocido por sus sabores tinicos, como la mezcla de chocho
y soja. Este enfoque establece una posicién sélida en el mercado como fabricantes que utilizan
varias compafifas comerciales como supermercado y negocios como gimnasios para distribuir

el producto, siendo esta los intermediarios, entre la empresa y el cliente final.
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La empresa también se compromete a evitar el uso de ingredientes de origen animal en
el producto. Al tomar esta decision, no solo se responde a las preocupaciones éticas sobre el mal
trato de los animales, sino que también se promueve un estilo de vida més ético y respetuoso
con el medio ambiente. Al optar por ingredientes de origen vegetal, no solo se ofrecen
alternativas mas saludables a los consumidores, sino que también se reduce la huella ambiental
del producto.

Por dltimo, se precisa sefialar que se realizard un apalancamiento futuro en un banco
argentino al ser mds econémico, debido al cambio de moneda. Por medio de este apalancamiento
al utilizar fondos de un tercero, se puede ampliar nuestra inversién mds alld de nuestros recursos
disponibles. Los inversores emplean esta técnica para maximizar las ganancias potenciales,

aunque con un aumento proporcional en el riesgo de pérdidas.

Diseiio del Proceso de Internacionalizacion
Para empezar el proceso legal de internacionalizacion, es necesario tener los tramites
aduaneros que ayudan a regularizar el comercio entre Ecuador y Chile. Se debe identificar las
regulaciones, normas y certificaciones para alimentos y como primer paso se debe obtener el
certificado de origen emitido por el Ministerio de Produccion, Comercio Exterior, Inversiones
y Pesca (MPCEIP), para cumplir con este proposito se deben ejecutar los siguientes pasos:
1. Registro del exportador en el MPCEIP
2. Soporte documental que incluye:
Factura comercial: documento que detalla la venta de los productos a ser exportados.
Lista de empaque: detalle de los productos y su cantidad en cada paquete.
Documentos de transporte: en este caso aplica a transporte aéreo.

3. Solicitud de certificado de origen
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4. Las autoridades designadas por el MPCEIP verifican y aprueban la emision del certificado de
origen.
5. EI MPCEIP emite el certificado de origen que acompaiia a la carga a exportar, este documento
debe ser entregado en el puerto de destino.

Para que el gel proteico tenga la adaptacion del producto al mercado de Chile, debe
cumplir con lo siguiente:

Cumplir con las regulaciones, los articulos envasados deben estar claramente
etiquetados para indicar su calidad y composicién, asi como informacién del peso del
contenido. Al importarse a Chile, los alimentos envasados o enlatados deben contar con
etiquetas en espafiol, que proporcionen informacién completa sobre los ingredientes, fechas
de elaboracion y expiracion, asi como el nombre del productor, envasador o distribuidor, y
del importador. Es importante tener en cuenta que pueden aplicarse requisitos reglamentarios
especificos a diferentes tipos de alimentos, ademads, todos los tamafios y pesos del contenido
deben convertirse al sistema métrico.

El control y supervision de los alimentos en Chile se rige por el Reglamento Sanitario
de los Alimentos (Decreto Supremo N.° 977/96 del Ministerio de Salud). Este reglamento
garantiza que los pesticidas o cualquier otra sustancia nociva no estén presentes en los
alimentos, ya que suponen un riesgo potencial para la salud. Se aplica a todas las etapas de la
produccién, procesamiento, transformacion, envasado y almacenamiento de alimentos.

Aparte de dicha normativa, el producto se rige a lo estipulado Decreto Supremo N.°
106/97, Decreto Supremo N.° 297/92 del Ministerio de Economia y la Resolucion 1212/98

del Ministerio de Salud y la Resolucion 1844/98 del ministerio de Salud.
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En cuanto a la forma de internacionalizacién, la estrategia de expansion es la
exportacién directa que permite llegar con el gel proteico hasta el mercado chileno,
controlando los procesos de producciéon y comercializacion hasta el puerto de destino, las
razones para escoger este tipo de exportacioén son:
Relacion directa con el cliente: la empresa Soy Protcho maneja la interaccion con el cliente
en Chile, que en este caso corresponde a los importadores de alimentos que se encargan de
distribuir el producto en el mercado de destino: Santiago de Chile.
Responsabilidad y autonomia: esta estrategia tiene mayor responsabilidad en el proceso de
produccioén, lo que permite manejar mayor autonomia en el desarrollo del producto segtn la
necesidad del consumidor.
Mayor margen de beneficio: al no existir intermediarios en el proceso de produccién se
minimiza el pago de recursos a terceros, lo que incide directamente en menor capital de
trabajo inicial.
Minimizar el riesgo comercial: la distribucion en Santiago de Chile corre a riesgo de los
importadores, entregando el conocimiento de mercado a una empresa que lo conoce en base
a sus necesidades y comportamiento del consumidor.
Inversion en recursos: la exportacion directa requiere una mayor inversion en infraestructura
que sustente el proceso de produccion, que en este caso serd financiado en partes iguales por
el capital propio de los accionistas y financiamiento bancario.
También se da a conocer el detalle de los proveedores para el proceso de produccién, que son

los siguientes:
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Materia prima: la principal materia prima es el chocho, una leguminosa andina que se
siembra y cosecha en pequeiias unidades productivas menores a 5 hectareas en las provincias
de Cotopaxi, Tungurahua y Chimborazo. La informacién del Ministerio de Agricultura y el
Instituto Nacional de Estadisticas y Censos indica que existen 4.271 hectareas de chocho
sembradas.

Insumos y materiales: la empresa proveedora de envases es Navca S.A. que se
encuentra en el norte de la ciudad de Quito. Los proveedores de los otros ingredientes para la
elaboracion del gel proteico son Vector y Descalzi que se encuentran en la ciudad de Quito.

La partida arancelaria se emplea para categorizar los productos con el fin de
determinar los aranceles y gravamenes aplicables. En este caso, se aplicard la partida
arancelaria 2106, y la subpartida 2106.10.19.00, que se refiere a los concentrados de proteinas
texturadas no especificadas en otros lugares. Con esta partida arancelara se logra tener un
arancel advalorem 0% tanto para Ecuador como en Chile, segtn lo estipulado en el Acuerdo
de Integracion Comercial entre Ecuador y Chile (ACE)

Documentos aduaneros de exportacion: Certificado de origen, factura comercial y
packing list

Incoterm: El incoterm utilizado para llevar el gel proteico bebible de chocho y soya
desde Quito hasta Santiago de Chile serda EXW o Ex Works. La gestion logistica se centraria
principalmente en preparar la mercancia para su recoleccion por parte del comprador chileno
en las instalaciones de la planta. La responsabilidad del vendedor bajo este incoterm seria:
Preparacion de mercaderia, se asegurard que el producto este completamente preparado y

empaquetado segun los requisitos del comprador y listo para su recolecciéon; Documentacion



U UIDE

Arizona State University

Pagina 78
aduanera, toda la documentaciéon aduanera serd proporcionada para el despacho de
exportacién; Comunicacién con el comprador, se contactara con el proveedor para coordinar
detalles de la recoleccion de la mercancia, esto incluye fecha y hora; Entrega de mercancia,
se hace la entrega al transportista designado por el comprador, a partir de este punto la
mercancia y costos asociados con el transporte son responsabilidad del comprador chileno.

Al ofrecer la modalidad EXW, la empresa tendrd menos costos logisticos y menor riesgo
asociado con el transporte de la mercancia a Chile, ademds se proporciona flexibilidad al
comprador chileno, quien puede elegir el medio de transporte y la compaifiia de transporte de
su preferencia. Esto puede hacer que la oferta sea mas atractiva para el comprador y aumente

las posibilidades de cerrar la venta.
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6. Plan de Marketing

Ecuador

Segmentacion geografica: segtin el Banco Mundial, la poblacién total de Ecuador es de
17,8 millones de habitantes.

Segmentacion demogréfica: el mercado objetivo estd compuesto por hombres y mujeres
de la ciudad de Quito entre los 18 y 55 afios, siendo su poblacion total 1,179,077, la misma que
corresponde al 44% de la poblacién total de Ecuador.

Segmentacion psicografica: alrededor del 2% de la poblacién mencionada corresponde
a personas que realizan actividad fisica regularmente, dando como resultado un total de 13,381
personas.

Mercado objetivo: El mercado objetivo es 305 personas que corresponde al 2,3% de la

poblacién psicografica considerado como consumidor vegano.

Chile

Segmentacion geografica: segin el Banco Mundial, la poblacion total de Chile es de
19,49 millones de habitantes.

Segmentacion demogréfica: el mercado objetivo estd compuesto por hombres y mujeres
de la ciudad de Santiago de Chile entre los 18 y 55 afios, siendo su poblacion total 3,649,100, la
misma que corresponde al 65% de la poblacion total de Ecuador.

Segmentacion psicografica: alrededor del 6% de la poblacién mencionada corresponde
a personas que realizan actividad fisica regularmente, dando como resultado un total de 218,946
personas.

Mercado objetivo: El mercado objetivo es 90 personas que corresponde al 0,03% de la

poblacién psicogréfica considerado como consumidor vegano.

Para alinearse con la visidn, misién y objetivos planeados por parte de la empresa, se
cre6 un plan de marketing integral que abarque varios aspectos del marketing. Antes de
implementar el marketing de compradores y la gestion de categorias, se realizd un anadlisis

exhaustivo para formular estrategias de marketing efectivas. Este proceso implica determinar el
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rol de la categoria y realizar investigaciones en profundidad, asi como establecer alianzas

estratégicas.

El nicho de mercado al que va dirigido toda la promocién del producto es a deportistas
de la ciudad de Quito y de Santiago de Chile, quienes se concentran en el consumo de productos

veganos y realizan ejercicios con frecuencia, como por ejemplo el alpinismo.

La fase inicial de desarrollo del Plan de Marketing para este proyecto se desarrolla en

torno a la definicién de objetivos, que engloban lo siguiente:

e Posicionar a la empresa como un proveedor de servicios calificado para empresas que
lo necesitan, aumentando asi la participacion en el mercado con el tiempo.

e Incrementar las ventas y optimizar los beneficios de la empresa, asi como los de los
posibles clientes, aumentando los porcentajes de rentabilidad.

e Obtener una comprension integral de la gestion de categorias, su importancia y el
valor agregado que aporta a la empresa familiarizdndose con su proceso.

e Esforzarse continuamente por innovar informandose sobre los avances tecnoldgicos,
garantizando la capacidad de ofrecer propuestas mejoradas y novedosas a futuros

clientes.

La estrategia Marketing Mix es una herramienta de gran valor empleada por los expertos
en marketing con el fin de alcanzar los objetivos empresariales delineados en su plan de
marketing. Los elementos controlables de la mezcla de marketing de servicios incluyen

Producto, Precio, Plaza y Promocién.
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Marketing Mix

1. Estrategia de producto
Atributos

El enfoque de marketing que se empleara para promocionar este producto es la estrategia
de diferenciacion. Esta estrategia resalta las caracteristicas y beneficios tinicos que distinguen
al producto de sus competidores. Por ejemplo, el producto se presenta en formato gel, un
concepto novedoso que atn no se ha visto en el mercado debido a las materias primas con las
que estd creado. Sus principales puntos de venta incluyen su capacidad para proporcionar
energia y ayudar en la recuperacion. El producto estd convenientemente empaquetado, lo que
facilita su transporte y consumo. También se beneficia de canales de distribucién directos que
atienden especificamente a los deportistas. Como tal, este producto se dirige a un segmento de

mercado especifico compuesto por personas con una fuerte inclinacion hacia el deporte.

Hay varios atributos notables asociados con el gel de proteinas. Para empezar: Actia
como un medio para aumentar los niveles de energia durante el esfuerzo fisico o actividades
deportivas; proporciona una fuente de proteinas absorbibles derivadas de fuentes naturales; tiene
una consistencia de facil digestion que ayuda a la absorcién 6ptima de los nutrientes esenciales

por parte del cuerpo; el gel de proteinas tiene un delicioso sabor a maracuya.

Finalmente, mantiene un precio asequible, lo que lo convierte en una opcidn accesible
para una amplia audiencia. El valor mejorado del producto se deriva de la utilizaciéon de una
combinacién de chocho y soja, asegurando asi un producto nutritivo y respetuoso con el medio

ambiente.

En consecuencia, sus ventajas se centran en proporcionar un producto vegetal elaborado

a partir de recursos nativos de los valles andinos.
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Empaque

Para respaldar el contenido y la facilidad de su uso, el gel proteico se envasard en un

sobre transparente por un lado para mostrar la confiabilidad de las empresas. Estos sobres se
expondrdn y dispensardn en expositores de carton plegables. Para conservar las propiedades y
el sabor del gel, los sobres contendran 20 ml de "tereftalato". El empaque contard con colores y
disefios llamativos para diferenciarlo de la competencia, ya que la investigacion de
consumidores ha demostrado que la presentacién es un factor crucial. Los expositores se
venderdn en cajas de carton corrugado y cada caja contendra 30 expositores. El color de la caja
serd genérico, con el nombre de la empresa y el eslogan impresos a dos caras. Ademds, el

embalaje cumplird con la normativa de etiquetado EAN-14.

Branding

La marca "Soy Protcho" se esfuerza por atender y apoyar a los consumidores en sus
actividades deportivas, proporciondndoles la energia necesaria para mejorar su rendimiento.
Este nombre se eligié cuidadosamente para transmitir al cliente el valor de nuestra marca, sus
proteinas provenientes de la soya y del chocho. Es un nombre conciso y facilmente memorable.
El lema seleccionado, "Sin limites, sin fronteras", pretende animar a los deportistas a asociar la
marca con fuerza y vitalidad, inculcandoles la creencia de que las Unicas barreras a las que se
enfrentan estdn en sus propias mentes. Al utilizar el gel, pueden lograr cualquier cosa que
suefien. El logotipo del producto incorpora dos colores, morado y naranja, y presenta una tnica

fuente tanto para el nombre de la marca como para el eslogan, como se presenta en la figura.

Figura 8. Logotipo

SOY

PROTCHO

Elaborado por: autores del plan de negocios
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Propuesta de valor
El enfoque del producto es “Mas por lo mismo”, la cual se determina de la siguiente
manera. En primer lugar, la investigacion de mercado indica que el producto tendrd un precio
similar al de los geles proteicos disponibles actualmente. Sin embargo, a diferencia de estas
opciones genéricas, nuestro producto no solo sirve como energizante, sino que también funciona
como diurético y ayuda en la recuperacion muscular, brindando beneficios adicionales. Ademas,

el andlisis revela que los atributos mas valorados de este producto son:

e Su concentracion natural, asegurando un gel libre de adulterantes comunmente
encontrados en los energizantes convencionales.

e Este gel sirve como energizante y complemento nutricional, ofreciendo no s6lo un
impulso de energia sino también ayudando en la recuperacién muscular, lo que lo
hace especialmente beneficioso para los deportistas.

e Sabor innovador por sus materias primas.

e El producto permite una absorcién rapida, lo que resulta especialmente beneficioso

para los deportistas durante el consumo y en movimiento.

2. Estrategia de precio

La estrategia de precio para el gel proteico es alinearse con la investigacion de mercado
realizado con la competencia que ofrece un producto de similares caracteristicas La informacion
investigada respecto a la competencia muestra que el gel proteico tiene un rango entre 2 y 3
dolares.

Cumpliendo lo indicado en la estrategia de posicionamiento, se debe colocar el precio
del gel proteico en el rango entre $2 y $3, siendo su precio final de $2,50; de esta manera se
alinea la opinién de los encuestados con el valor percibido de precio y la informacién de precio

formulada por la competencia.
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3. Estrategia de plaza

La estrategia de plaza para el gel proteico debe incluir los siguientes canales para el

acceso del mercado objetivo:

Supermercados: Seleccionar los supermercados que tengan afinidad con el mercado
objetivo.

Tiendas de Nutricion y Deportes: Establecer acuerdos con tiendas especializadas en
nutricién deportiva y tiendas de articulos para deportes y fitness.

Gimnasios y Centros de Entrenamiento: Colabora con gimnasios y centros de
entrenamiento para que vendan tus productos a sus miembros.

Alianzas Estratégicas: Colaboraciéon con marcas afines, que son marcas que
compartan publico objetivo y que no sean competidores directos, podrian estar
interesadas en vender tus productos en sus tiendas o en linea.

Ventas en Eventos Deportivos: Configuracion y armado de puestos de venta en
eventos deportivos, carreras, maratones y competiciones relacionadas con la salud y
el fitness.

Expansién Internacional: Considera la posibilidad de exportar el producto a otros

paises y colaborar con distribuidores locales en esas regiones.

Para llegar a estos puntos de venta mencionados, se debe asumir una estrategia de

distribuciéon expansiva, mediante la creaciébn un canal indirecto corto, donde existen

componentes en la cadena de comercializacion, estos son los siguientes:

Figura 9
Canal de distribucion
Productor } Intermediario } Consumidor }
4 N 4 ) N
*PROTCHO: * Supermercado *Deportistas entre
Elabora el gel «Tiendas 18 y 55 afios que
proteico especializadas buscan maximizar
« Gimnasios, su .rendimiento
eventos fisico
deportivos y
alianzas
estratégicas
o J o J o J

Elaborado por: autores del plan de negocios
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4. Estrategia de promocion
Participacion en ferias

Una forma estratégica para promocionar el producto en la ciudad de Santiago de Chile
es través de ferias o eventos deportivos, donde destacaria este producto innovador al ser un

gel bebible proteico vegano hecho de soya y lupino.

Expo Fitness Chile: Esta feria de tres dias que estd orientada a promover la industria
del fitness, incluyendo equipamiento deportivo, ropa deportiva, suplementos nutricionales y
mas. Participar en Expo Fitness Chile permitiria exhibir el gel bebible proteico vegano de
soya y lupino junto a otros productos y servicios relacionados con el fitness y la vida
saludable, llegando asi a un publico interesado en mantenerse en forma y cuidar su

alimentacion (Expofitness, 2024).

Expo Andes Chile: es un encuentro de profesionales de la montaia que se realiza cada
dos afios en Santiago de Chile, esta feria de tres dias es conocida principalmente por exhibir
productos y servicios relacionados con la esta actividad, ademas de mostrar las mas recientes
innovaciones y propuestas para esta industria. Por lo tanto, esta feria es una oportunidad para
presentar el gel proteico bebible de chocho y soya a los participantes como una fuente de

energia y recuperacion rapida de asimilar en el cuerpo (Expo Andes, 2022).

Feria del Running Santiago: Dirigida a entusiastas del running y el atletismo, esta feria
ofrece una excelente oportunidad para promocionar el gel bebible proteico vegano de soya y
lupino como un complemento nutricional para corredores y deportistas activos. Muchos
corredores estan interesados en mejorar su rendimiento y recuperacion a través de la nutricion
adecuada, por lo que este evento podria ser un lugar estratégico para llegar a este publico

objetivo (Runchile.cl., s/f).

Publicidad

Se planea distribuir alrededor de 15.000 carteles al afio en multiples gimnasios,
centros deportivos y tiendas asociadas. ~

La promocion también se realizard por medio de plataformas digitales populares

como Facebook e Instagram. Ademads, brindardn informacion valiosa sobre diferentes tipos
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de dietas (incluidas opciones saludables, altas en calorias y controladas en calorias), asi como

rutinas de ejercicios en casa.

Figura 10

Pégina de Instagram

(& Instagram

150 153mil 1,070
publicaci.. segudores seguidos

Elaborado por: autores del plan de negocios

Figura 11

Pdgina de Facebook

sgv

POTCHO GEL PROTEICO

Facebook

£

Elaborado por: autores del plan de negocios
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Figura 12
Pdgina Web oficial

22 Sitio Web \

’ www protcho.eccom

EZd PROTCHO ——

- - -—

ELEVAMOS TU

ELEVAMOS TU
ENTRAMIENTO

ENTRAMIENTO

Elaborado por: autores del plan de negocios

Radio La Redonda contard con un segmento diario dedicado a nuestra marca,
transmitiéndose durante una semana cada mes.

Como parte de nuestro compromiso, patrocinaremos un minimo de 3 atletas
anualmente, quienes se unirdn al estimado "Team Intense". Estos atletas promoverdn
activamente el energizante en sus plataformas de redes sociales y mostraran con orgullo el
logotipo de la marca en su vestimenta durante las entrevistas.

Relaciones publicas

Para asegurar la visibilidad de la marca, se realizardn alianzas estratégicas con los
principales gimnasios de Quito, asi como con polideportivos de Pichincha y diversos
polideportivos de la ciudad. Se creard un kit de prensa integral para 5 medios impresos, 3
estaciones de radio y 2 canales de television para promover el lanzamiento del gel proteico.
El kit incluird detalles esenciales sobre los atributos funcionales del producto y la empresa,
con foco en resaltar el proceso de produccion local. Esta iniciativa se implementard dentro
de los dos primeros meses del afo. Durante el segundo afio, se organizard un recorrido por
los principales eventos deportivos de Quito para promover las ventajas nutricionales y

deportivas del gel proteico.
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A través de varios canales, incluido un canal de YouTube, Facebook, Instagram, un

sitio web, la empresa utilizard herramientas web para difundir informacién sobre sus
operaciones e iniciativas de responsabilidad social. Las plataformas de medios alternativos
incluirdn articulos de noticias, entrevistas, videos experienciales que muestren a atletas y
consumidores, asi como fotografias que destaquen el producto, las instalaciones, el personal

y el proceso de produccion.

Marketing directo

Al establecer asociaciones con diversas instalaciones deportivas y recreativas, se nos
otorgard acceso a sus extensas bases de datos que contienen detalles valiosos sobre clientes
potenciales, incluidos sus nombres, edades, fechas de nacimiento, nimeros de teléfono hasta
direcciones de correo electronico. Este recurso invaluable nos permite conectarnos
directamente con los clientes, brinddndoles promociones exclusivas y actualizaciones

importantes.

El contenido de las plataformas de redes sociales estd disefiado para satisfacer las
preferencias de los usuarios, segun lo determinado por la cantidad de "me gusta y

compartidos" recibidos.

Esta estrategia se emplea para cautivar su atenciéon de forma eficaz. Utilizando el
poder de las redes sociales, las personas son recibidas con célidos deseos en ocasiones

importantes, incluidos cumpleafios, Navidad y fin de afio.

A continuacién, se mostrard el presupuesto del plan de marketing, que incluye las

estrategias para promocionar el producto y ganar reconocimiento en el mercado:
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Tabla 18

Presupuesto para el plan de marketing

Detalle Costo mensual Costo Anual

CREACION DE IMAGEN CORPORATIVA $ 150.00| $ 150.00
CAPACITACION PERSONAL (3 veces por afio) $ 50.00 $ 150.00:
PROTOTIPOS MUESTRAS $ 1,000.00, $ 1,000.00
FERIAS NACIONALES E INTERNACIONALES $ 500.00| $ 1,500.00
PUBLICIDAD $ 150.00f $ 1,800.00

(=) TOTAL GASTOS DE VENTAS $ 1,850.00| $ 4,600.00

Elaborado por: autores del plan de negocios

Los costos presentados en la Tabla 17 estin conformados por gastos donde intervienen
recursos necesarios para la entrega y promocion del producto, como publicidad al cual se ha
destinado un valor anual de $1800, un valor de $2500 para promocionar el producto en ferias

nacionales e internacionales.
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7. Evaluacién financiera
El plan de inversion total para este modelo de negocio es de $70.203 el cual se integra

de la siguiente manera:

Tabla 19
Puntos clave de financiamiento

DESCRIPCION Monto (en miles de USD) %
CREDITO BANCARIO $47 67
CAPITAL PROPIO $23 33
TOTAL $70 100

Elaborado por: autores del plan de negocios

Como se observa, se hara un crédito bancario de $47.362 diferido a 5 afios, y el $22.841
serdn parte del capital propio de los inversionistas. A continuacién, los valores del plan de
inversiones:

Tabla 20

Plan de inversion

Detalles del plan de financiamiento Monto (en miles de USD)

INVERSION FINANCIAMIENTO

DESCRIPCION TOTAL CREDITO BANCARIO CAPITAL PROPIO

US$ US$ % US$ %o

A.INVERSIONES FIJAS

(+) MAQUINARIAS Y EQUIPOS

(+) MUEBLES Y ENSERES

(+) EQUIPOS DE COMPUTACION

(=) SUBTOTAL INVERSIONES FIJAS
B. INVERSIONES DIFERIDAS

19

®| »| v »
~
@ »| o] »

26 26 54

(+) MATERIALES DE OFICINA $ 10 $ 10
(+) ADECUACIONES DEL LOCAL $ 12| $ 12
(=) SUBTOTAL INVERSIONES DIFERIDAS | $ 22| $ 22 46
C. CAPITAL DE OPERACION (01 MES)
(+) MATERIA PRIMA DIRECTA

(+) MANO DE OBRA DIRECTA

(+) GASTOS INDIRECTAS FABRICACION
(+) GASTOS ADMINISTRATIVOS

@S| A L A
S| A LB A
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(+) GASTOS DE VENTA PUBLICIDAD $ 2 $ 2
(=) SUB TOTAL CAPITAL DE TRABAJO $ 23 $ 23 100
D. TOTAL FINANCIAMIENTO (A+B) $ 70| $ 47 100 $ 23 100

Elaborado por: autores del plan de negocios

Al elaborar el plan de inversion inicial de la empresa, se detallan a continuacién los costos y

gastos proyectados incluidos en este plan de negocios en un periodo de 5 afios:

Tabla 21

Costos proyectados a 5 afios

Proyeccion de Costos y Gastos Monto (en miles de USD)

) ANOS
DESCRIPCION TOTAL

1 2 3 4 5
A. COSTOS 10% 38% 10% 10%
(+) MATERIA PRIMA DIRECTA $ 01| $ 11| $ 153 ] $ 168 | $ 185 | $ 718
(+) MANO DE OBRA DIRECTA $ 80| $ 87| $ 126 | $ 145 $ 167 $ 606
(+) GASTOS GENERALES FABRICACION | $ 21 $ 23| $ 32|$ 35 % 39($ 151
(=) SUBTOTAL COSTOS $ 203 | $ 221 | $ 311 $ 349 $ 390 | $ 1.474
B. GASTOS DE OPERACION
(+) GASTOS ADMINISTRATIVOS $ 53] $ 57| $ 62| $ 67| $ 72| % 312
(+) GASTOS DE VENTAS $ 508 50 70 % 8% 8| $ 33
(+) GASTOS FINANCIEROS $ 41$ 38 38 2| $ 1]$ 13
(=) SUBTOTAL GASTOS OPERACION | $ 62| $ 66| $ 72| $ 76| $ 81| $ 358
C.TOTAL COSTOS $ 265 $ 287 $ 383 | $ 05| $ 72| $ 1.832

Elaborado por: autores del plan de negocios

En Ecuador, hay 1499 parroquias, 1140 rurales y 359 urbanas, con 2 centros deportivos
en promedio. Por lo tanto, se estima que en el mercado ecuatoriano hay 2998 gimnasios. Para
satisfacer nuestra demanda y debido a que nuestro gel proteico es un producto nuevo, hemos
decidido cubrir el 20% del mercado estimado, lo que nos da como resultado cubrir la demanda
de 610 gimnasios, considerando que nuestro producto atraiga 1 persona por gimnasio
abasteceriamos de gel proteico a 610 clientes. Sin embargo, tras descubrirse los resultados de la
encuesta, se encontré que el 50 % de los encuestados se interesaba en consumir gel proteico
diariamente porque hacian actividad fisica frecuente. Esto nos llevé a adquirir 9150 unidades

para 305 clientes
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La empresa en el afio 3 exportard a Chile, por lo que los costos aumentan en un 38 %
frente al afio 2. Este porcentaje se consideré en base a andlisis de costos de exportacion, de
ventas, aumento de compra de materia prima y nuevo ingreso de personal; asi como también
aumento en los costos indirectos de fabricacion. Ahora bien, el aumento de costos se relaciona
también con el aumento de los ingresos que va a presentar la empresa en su afio 3, ya que, el

mercado se va a ampliar, por lo cual, se presentd la siguiente proyeccion:

Tabla 22

Proyeccion de ingresos por venta de productos en Quito

AROS Cantidad de producto vendido en el mercado Nacional | Precios por | Monto (en miles de
(en miles de USD) Unidad USD)

ANO 1 110 $2,50 $275

ANO 2 121 $2,55 $308

ANO 3 133 $2,60 $346

ANO 4 146 $2,65 $388

ANO 5 161 $2,71 $435

Elaborado por: autores del plan de negocios

Tabla 23
Proyeccion de ingresos por venta de productos en Santiago de Chile
AROS Cantidad de producto exportado a Precios por |Monto (en miles de
Chile (en miles de USD) Unidad USD)
ANO 3 33 $3,00 $100
ANO 4 37 $3,09 $113
ANO 5 40 $3,18 $128

Elaborado por: autores del plan de negocios

Las ventas en Quito y Santiago de Chile presentan un comportamiento creciente esto se
relaciona directamente con el aumento del precio de producto y la cantidad vendida durante

cada afio.
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Tabla 24

Proyeccion de ingresos general

AROS Cantidad de producto Total (en Monto (en miles de | % Crecimiento
miles de USD) USD) Anual

ANO 1 110 $275

ANO 2 121 $308 10%

ANO 3 166 $445 38%

ANO 4 183 $501 10%

ANO 5 201 $563 10%

Elaborado por: autores del plan de negocios

El primer afio se producird para venta nacional 110.000 geles proteicos, el siguiente
aumentara un 10 % obteniendo 121.100 del producto a un precio de $2,5 por unidad. A partir
de este afio, para el afio 3 se va a aumentar un 38% de la produccién ya que se destinard un 20%
de ese valor para exportar a Chile y el otro 80% para producto nacional, de ahi se obtiene la
cantidad de 133.000 geles para destino nacional y 33.000 geles para exportacion a Chile, en el
afio 4 y 5 se tendrd un aumento del % con la misma relacién al afio 3, el cual el 20% de la
productividad estard destinada para exportacion. Por dltimo, dado que se tiene un precio para
Ecuador y otro para Chile, se suman los resultados segun corresponda a la productividad y el
precio. Para el incremento de precios de venta por unidad anual se ha considerado la inflacién
proyectada seguin la informacién publicada por Statista Research Department en 2023 el
incremento para los proximos afios el crecimiento dé inflacion es de 1,54% para Ecuador y 3%
para Chile. Al reconocer los costos, gastos e ingresos de este plan de negocio se da paso a

presentar el Estado de Flujo de Caja proyectado para los proximos 5 afios:
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Tabla 25
Flujo de caja proyectado
ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS PROYECTADO Monto (en miles de USD)

ANOO0 | ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANO'5
Ingresos $ 275|$ 308/$ 445/$ 501|$ 563
Costo de Venta $ 203|$ 221|$ 328/$ 366|% 409
UTILIDAD BRUTA $ 72| $ 87 % 118/$ 134|$ 154
Gastos administrativos $ 531 $ 57| $ 62| 3 67 % 72
Gastos de ventas $ 5% 5% 7% 8'$ 8
Depreciacion $ 70 $ R 7| $ 6| % 6
Utilidad Operacional $ Up 17| $ 42 9% 54| $ 67
Gasto financiero $ 4 $ 31 $ 3|3 21 $ 1

UAPTI (Utilidad antes de pagar a
trabajadores) i 3|9 141 398 523 00
Part. Trab 15% $ 0/$ 2|'$ 6% 83 10
UAI (Utilidad antes de impuestos) $ 2% 12| $ 331 $ 44| $ 56
IU (Impuestos a las utilidades) 10% $ 0/$ 1$ 3/'$ 413 6
UTILIDAD NETA $ 2| $ 11| $ 30 $ 40( $ 51
Depreciacion $ 70 $ R 7| $ 6| % 6
Amortizacion $ 8|S 9% 9/ $ 10| $ 11

Valor residual
Inversion $ 70

FLUJO DE CAJA $ 70 8% 17| $ 26| $ 46| $ 56| $ 68

Elaborado por: autores del plan de negocios

Desde el primer afio de operacion se obtiene una utilidad neta con un valor de $7.000
hasta llegar al quinto afio donde la utilidad neta es de $67.000. Aunque, es preciso indicar que
los costos presentan también un aumento considerable al final del ejercicio, pero, se sigue

presentando una excelente utilidad.
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Tabla 26
Balance General Proyectado

BALANCE GENERAL PROYECTADO Monto (en miles de USD)

, Anos
DESCRIPCION
0 1 2 3 4 5
1. ACTIVOS
(+) ACTIVO CORRIENTE
(+) Caja/Bancos 23 | 17 | 26 46 56 | 68

(=) TOTAL ACTIVO CORRIENTE (a) 23 | 17 | 26 | 46 | 56 | 68
(+) |ACTIVOF1JO

(+) Maquinaria, equipos y herramientas 19 | 19 | 19 19 | 19| 19

(-) Deprec. acum. mdq. Equipo. y

herramientas

(+) Muebles y enseres 3 3 3 3 3 3
(-) Deprec. acum. Muebles y enseres 0 0 | -1 -1 -1 -2
(+) Equipos de computacion 4 4 4 4 4 4
(-) Deprec. acum. Equipo computacion 0 | -1 1] -2 -3 4| -4
(=) TOTAL ACTIVO F1JO (b) 26 | 23 /20| 18 |16 | 14
(+) |ACTIVO DIFERIDO
(+) Activo diferido bruto 22 |22 |22 22 |22 22
(-) Amortizacién acumulada activo diferido O | 41| -9 | -13 |-17| 22
(=) TOTAL ACTIVO DIFERIDO (c¢) 22 | 17 | 13 9 4 0
(=) |TOTAL ACTIVOS (a+b+c) 70 | 57 | 59 | 72 |76 | 82
2. PASIVOS:
(+) | PASIVO CORRIENTE
(+) Participacion Trabajadores (15%) 0 0 2 6 8 10

(+) Impuesto a las Utilidades (10%) 0 0 1 3 4 6
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(=) TOTAL PASIVO CORRIENTE (d) 0 1 3 9 12 | 16
(+) | (+) PASIVO F1JO (LARGO PLAZO)

(+) Préstamos Bancarios L/P (inicial) 47 | 40 | 31 22 | 11 0

(=) TOTAL PASIVO F1JO (e) 47 140 | 31 | 22 |11 ] O
(=) |TOTAL PASIVOS (d+e) 47 | 40 | 34 | 31 | 24| 16
3. PATRIMONIO
(+) | Capital Propio 23 |1 23 | 23| 23 | 23| 23
(+) Utilidad del Ejercicio Actual 0 -6 8 17 11 | 14
(+) | Utilidad Acumulada 0| 0| -6 2 19 | 30
(=) |TOTAL PATRIMONIO 23 | 17 | 25 | 41 | 53| 67
© TOTAL PASIVOS + PATRIMONIO 057050 12 |76 | 82

(2+3)

Elaborado por: autores del plan de negocios

Para calcular la liquidez de la empresa se realiza el indicador de razén corriente el cual
se calcula dividiendo el total del activo corriente para el total de pasivo corriente como se
muestra en la siguiente grafica donde se visualiza que la capacidad para disponer efectivo ante
alguna eventualidad es alta en el primer afilo donde por cada unidad que se vende a corto plazo

tiene 25 unidades monetarias para pagar o respaldar la deuda



Figura 13

Razon corriente Monto (en miles de USD)
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Elaborado por: autores del plan de negocios
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Como indicador de rentabilidad se calcula el Margen Bruto donde se conoce el

porcentaje de ingresos totales obtenidos en relacién con los costos incurridos lo que conocemos

como % de ganancia, se calcula dividiendo la Utilidad bruta para las Ventas, a continuacion, el

célculo para 5 afos de operacidon donde se muestra una rentabilidad promedio del 27%
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Figura 14
Margen Bruto Monto (en miles de USD)
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W Utilidad Bruta 72 87 118 154

W Ventas 275 308 445 501 563

MB 26% 28% 26% 27% 27%

M Utilidad Bruta M Ventas MB

Elaborado por: autores del plan de negocios

En base a los resultados presentados, se procedi6 a calcular el VAN, TIR y el periodo

de recuperacion, obteniendo lo siguiente:



Tabla 27

VAN, TIR y el periodo de recuperacion

VAN $142.502

TIR 39 %

Periodo de 31 meses
recuperacion

Elaborado por: autores del plan de negocios
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Se evidencia que el proyecto es rentable porque el VAN es igual a $142.502 lo cual es

aceptable porque la inversion genera una utilidad superior a la rentabilidad requerida, por otro

lado, la TIR es del 39% lo que significa que la inversion es recuperada mds una utilidad adicional

de ese porcentaje. El tiempo de recuperacion también es positivo ya que el tiempo en el que

retorna la inversion a los socios es de 2 afios y 7 meses.

Otro aspecto interesante del andlisis financiero realizado fue el cdlculo de escenarios

optimistas y pesimistas, en el primero se consideré un aumento de la demanda de geles proteicos

alta, lo que generé mds ingresos y en el segundo la saturacién del mercado de suplementos

deportivos, provocando una caida en la demanda disminuyendo los ingresos. Los resultados se

observan a continuacion:

Tabla 28

Escenario pesimista Monto (en miles de USD)

VAN -$ 10

TIR -4%
ANO 0 -$ 63
ANO 1| -$ 4
ANO 2 $ 2
ANO 3 $ 12
ANO 4 $ 18
ANO 5 $ 25

Elaborado por: autores del plan de negocios
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En el escenario pesimista se considera una caida de la demanda proyectada del gel
proteico del 10% provocando que existe un VAN y un TIR negativo lo que significaria que el
proyecto tiene rentabilidad. Esta situacién puede darse por una crisis econdmica y un aumento
del sedentarismo tanto en el Ecuador como en Chile, lo que provocaria que los suplementos
deportivos sean productos olvidados que la poblacién dejé de consumir.

El escenario optimista en cambio presentd los siguientes resultados:

Tabla 29
Escenario optimista
VAN $ 304
TIR 69%
ANO 0-$ 77
ANO 1$ 38
ANO 2| $ 52
ANO 3 $ 82
ANO 4 $ 96
ANO 5/ $ 113

Elaborado por: autores del plan de negocios

En el escenario optimista se considera un aumento de la demanda proyectada del gel
proteico del 10% adicional provocando que existe un VAN y un TIR positivo lo que significaria
que el proyecto tendria rentabilidad en el tiempo y posee una recuperacion de la inversion mas
réapido que el escenario realista proyectado en la Tabla 26. Esta situacion puede darse por un
aumento de la poblacion que realiza deportes y se encuentra activa en términos de entrenamiento
en Ecuador y Chile, lo que provocaria que los suplementos deportivos sean productos con mayor
consumo.

El aspecto final de este andlisis financiero se centra en ilustrar el punto de equilibrio, que
significa el ndmero preciso de ventas totales necesarias para que la empresa no experimente
pérdidas ni genere ganancias en relacion con sus costos fijos y variables. En este punto se logra
un delicado equilibrio entre costos e ingresos. Si la empresa no alcanza la cantidad de equilibrio

en términos de produccién y ventas, incurrird en pérdidas. Por el contrario, si supera esta
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cantidad, generara beneficios. Para calcular esta cifra, es esencial un presupuesto integral que
abarque los costos fijos y variables. El punto de equilibrio se determina desde dos perspectivas
que cubrir la capacidad instalada y su volumen de ventas.

En funcién de las ventas:

Costos fijos

Costos variables
Ventas totales

Punto de equilibrio =

1—

Para aplicar las férmulas detalladas inicialmente debemos diferenciar los costos como
se expresan en la siguiente tabla:

Tabla 30

Costos fijos y variables del proyecto

Afio de Operacion 1 2 3 4 5
COSTOS FLJOS Monto (en miles de USD) $ 62 $ 66 $ 72 $ 76 $ 81
COSTOS VARIABLES Monto (en miles de

USD) $ 203 $ 221 $ 328 $ 366 $ 409

Elaborado por: autores del plan de negocios

Aplicando las férmulas en los afios correspondientes se obtuvieron los siguientes

resultados:
Tabla 31

Punto de equilibrio del proyecto

Aiio de Operacién 1 2 3 4 5
PUNTO DE EQUILIBRIO EN FUNCION DE LAS VENTAS Monto (en

miles de USD) $238 [$235 |$ 271|$ 285|$ 298
PUNTO DE EQUILIBRIO EN FUNCION DE LAS UNIDADES DE

VENTA Cantidad en miles 95 92| 101 104 106

Elaborado por: autores del plan de negocios

En el primer afio de operacién la empresa tiene un punto de equilibrio segin sus
ventas totales de $238.00 para no tener pérdida ni ganancia, En el quinto afio la empresa

alcanz6 el punto de equilibrio con ventas totales de $298,000 para no ganar ni perder, segtn
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su capacidad instalada necesita tomar el 53 %, lo que significa crecimiento para la empresa

porque a largo plazo requiere menos para cubrir sus costos y gastos.

A continuacion, se presentan el punto de equilibro de las ventas y los costos de manera

gréfica para los proximos 5 afios:

Tabla 32

Punto de equilibrio del proyecto

PE en Ventas proyectadas

AROS Unidades de venta| Valor de venta unidades de | PE en ventas VS Punto de

proyectadas (en | proyectadas (En venta (en (En miles de Equilibrio en
miles de U) miles de USD) miles de U) USD Ventas
ANO 1 110 275 95 238 Mayor
ANO 2 121 308 92 235 Mayor
ANO 3 166 445 101 271 Mayor
ANO 4 183 501 104 285 Mayor
ANO 5 201 563 106 298 Mayor

Elaborado por: autores del plan de negocios

Figura 15
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Elaborado por: autores del plan de negocios

150
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Figura 16

Punto de equilibrio del afio 2
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Elaborado por: autores del plan de negocios

Figura 17

Punto de equilibrio del aiio 3
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Elaborado por: autores del plan de negocios
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Figura 18

Punto de equilibrio del aiio 4
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Elaborado por: autores del plan de negocios

Figura 19
Punto de equilibrio del aiio 5
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Elaborado por: autores del plan de negocios
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En el primer afio se logra el punto de equilibrio en el octavo mes de operacion con
una venta de 80953 unidades, en el segundo, tercero, cuarto y quinto afio se logra el punto de
equilibrio en el séptimo, noveno, octavo y séptimo mes respectivamente lo que da como

resultado una utilidad neta en los 5 afios de operacion.
Figura 20

Punto de equilibrio por 5 aiios de operacion en funcion de la cantidad de ventas en unidades

y dolares
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Elaborado por: autores del plan de negocios

La figura 18 muestra las ventas proyectadas en unidades y valores en d6lares donde

se evidencia que las cantidades superan el punto de equilibrio en todos los afios de operacidn.
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8. Conclusiones y Recomendaciones
Conclusiones

En una primera etapa de su lanzamiento, el gel proteico a base de chocho y soya se
dirigird a Quito y al tercer afio se exportard a Santiago de Chile. Los esfuerzos de marketing se
centraran en supermercados, gimnasios, venta al por mayor y menor, y tiendas especializadas
dentro de estas zonas. El ptiblico objetivo para el mercado nacional y para el global lo forman
personas veganas de entre 18 y 55 afios que practican diversas formas de ejercicio fisico y
deportes.

El segmento de mercado tiene problemas y necesidades especificas, que incluyen un
mayor nivel de energia pre y post entreno, un mejor bienestar de los musculos y la piel, una
mayor ingesta de proteinas, productos con una relaciéon calidad/precio favorable y una
preocupacion por los excesivos niveles de glucosa causados por el consumo de suplementos
deportivos.

El plan de negocio se enfoca en la publicidad y promocién de un gel proteico elaborado
a base de chocho y soya, considerando los problemas identificados. El objetivo principal de este
producto es cubrir las necesidades energéticas de las personas que practican entrenamiento o
deporte, al mismo tiempo que ayuda en la recuperacion de los musculos evitando cualquier
distensién muscular post-actividad.

Las principales ventajas de esta estrategia giran en torno a su produccion rentable, la
utilizacion de ingredientes de alta calidad, asociaciones so6lidas con intermediarios cruciales y
el sabor distintivo del gel de proteina. No obstante, se han identificado inconvenientes, como
los desafios para recuperar la inversiéon en un largo plazo, tcticas de posicionamiento y
crecimiento en el mercado Quitefio.

En cuanto al disefio del embalaje del producto, se descubri6 que una mayoria
significativa de los encuestados, que representan el 56,7%, encontré el disefio visualmente
atractivo y cautivador. Ademds, un abrumador 95,5% expres6 su disposicién a adquirir un
producto en gel de proteinas que proporcione informacion nutricional detallada en su envase.

Sorprendentemente, el 82,1% de los participantes incluso afirmé que recomendaria el producto
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basidndose unicamente en el disefio del envase. Ademds, un notable 65% de los participantes
encontr6 que la combinacién de altramuz y soja era a la vez intrigante y nutritiva. Casi todos los
participantes, exactamente el 99%, destacaron la importancia de que el producto tenga una
textura que sea facilmente absorbida por el organismo, asegurando un aporte Optimo de
nutrientes. Por dltimo, en lo que respecta al precio, un importante 98% de los participantes
indicé que la asequibilidad es clave, teniendo en cuenta los productos que participan en el
mercado.

En cuanto a estrategias de marketing, la empresa planea destinar recursos a la promocion
de sus productos a través de canales tradicionales y digitales. Esto incluye crear varias
publicaciones que destaquen las ventajas del producto, participar en foros de opinién de clientes
y producir videos profesionales. Ademds, se centrard en los esfuerzos de comercializacién para
mejorar la rentabilidad en los diferentes puntos de venta.

En cuanto a los procedimientos organizacionales de la empresa, se ha establecido la
estructura de personal que incluye la Gerencia General, Coordinacién Comercial, Coordinacion
Administrativa Financiera, Coordinacién de Operaciones y Operadores. Estas personas
desempefian papeles cruciales en la ejecucion de las tareas estratégicas, operativas y
complementarias de la empresa. Es importante hacer un énfasis principal en los procesos
operativos, que abarcan toda la etapa de produccion, iniciando con la adquisiciéon de materias
primas y finaliza con la supervisién en la cadena logistica externa. El Coordinador de
Operaciones y el Coordinador de Negocios Internacionales tienen la responsabilidad de
supervisar y asegurar el cumplimiento de estos procesos.

La viabilidad financiera del proyecto se ha demostrado con éxito, como lo demuestra un
valor actual neto (VAN) de $142.502 ddlares. Esta cifra se considera aceptable ya que indica
que el valor de inversién genera un beneficio que supera el nivel de rentabilidad requerido.
Ademas, el TIR es del 39%, lo que indica la recuperacion de la inversion inicial y arroja un
beneficio adicional igual a ese porcentaje. El periodo de recuperacién también es positivo: la
inversion volverd a los socios en dos afios y 7 meses. Ademas, desde el primer afio, Soy Protcho

alcanza el punto de equilibrio, por lo tanto, se concluye que el proyecto es rentable.
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Recomendaciones

Para identificar los requisitos principales del publico objetivo en un proyecto de
mercado, se recomienda implementar los ampliamente reconocidos "Mapas de empatia" en
varios planes de negocios.

Para atender eficazmente las necesidades del publico objetivo, se recomienda
garantizar que la implementacion de este plan de negocios se alinee con las ideas presentadas
para que la propuesta de valor se ajuste al perfil del cliente.

Tener en cuenta la mezcla de marketing, los estudios de mercado y diversos factores
como precios, costos, demanda y oferta al evaluar la viabilidad de extender el proyecto a
otros paises latinoamericanos en el futuro.

Para monitorear el desempefio de las cuentas de ingresos, asi como también las de
costos y gastos durante un determinado periodo, se recomienda realizar estudios de andlisis

financiero horizontal y vertical cada dos afios.
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10. Anexos
Anexo 1

Pitch

Analisis Pitch

Pawer

Pagina 112

A continuacién, se presentan tres ideas de producto para mejorar las actividades

deportivas de la poblacién de Quito y de Santiago de Chile. Estas ideas fueron ponderadas del

1 al 5, siendo 1 nada, 2 poco deseado, 3 algo deseado, 4 deseado y 5 el mds deseado.

Investigador Ideas Calificacion
Go6mez Bonilla 1) Gel energético de frutos rojos 3
Gabriela Dennis | 2) Gel proteico de yogurt 1

3) Gel proteico a base de chocho y soya 5
Investigador Ideas Calificacion
Ortega Silva 1) Gel energético de frutos rojos 2
Gabriela 2) Gel proteico de yogurt 3
Salome 3) Gel proteico a base de chocho y soya 5
Investigador Ideas Calificacion
Simbaia Olivo 1) Gel energético de frutos rojos 4
Bryan Paul 2) Gel proteico de yogurt 2

3) Gel proteico a base de chocho y soya 5
Investigador Ideas Calificacion
Males Alvear 1) Gel energético de frutos rojos 3
Ariana Belén 2) Gel proteico de yogurt 1

3) Gel proteico a base de chocho y soya 5
Investigador Ideas Calificacion
Anderson 1) Gel energético de frutos rojos 4
Steven Yazan 2) Gel proteico de yogurt 2
Ati 3) Gel proteico a base de chocho y soya 4

Elaborado por: autores del plan de negocios
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Laidea mas deseada fue “Gel proteico a base de chocho y soya”. En base a este resultado
se presenta el siguiente discurso de venta para ofertar el producto al mercado meta:
[ Te visualizas con una energia revitalizada y una recuperaciéon veloz post-
entrenamiento? Este gel proteico, cuidadosamente formulado con chocho y soya,
ofrece la proteina de alta calidad esencial para fortalecer y reparar tus musculos. Su
formato en gel permite consumirlo facilmente en cualquier lugar, sin preparacion
adicional. ;Y el toque delicioso de maracuya hard que disfrutes cada bocado! No
solo es un complemento, es tu socio para alcanzar nuevas metas. Unete a la
revolucién de rendimiento con nuestro gel proteico y desata tu potencial atlético.
jElevemos juntos tu experiencia de entrenamiento!
Anexo 2
Indicadores de seleccion de recursos clave
INDICADORES PARA LA MEDICION DE RECURSOS CLAVES
En el modelo Canvas se seleccionaron los siguientes recursos claves:
e C(Calidad de materias primas
e Insumos de calidad
e Magquinaria de trabajo de las mejores marcas con relacién calidad/precio.

e Personal de produccién y mercadeo

Estos recursos se consideran como indicadores relevantes de calidad, por lo que, deben ser
medibles, para ello se crea el siguiente formulario:
Calidad de materias primas
calidadMP% = (cantidad de materia prima buena/ cantidad total solicitada) x 100.
Insumos de calidad
calidad1% = (cantidad de insumos buenos/ cantidad total solicitada) x 100.
Calidad/ precio de maquinaria
Eficiencia = (Resultados/produccién) x 100.

Personal de produccion y mercadeo
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Personal op% = (mano de obra directa/ personal total en némina) x 100.

Personal mercadeo% = (Personal administrativo/ personal total en némina) x 100.

Anexo 3

Catastro

Alidos claves: proveedores e intermediarios

Ecuador

Chile

Proveedores de materia prima

Intermediarios

El Fruton S.A

Jumbo.cl-Supermercado

Camari S.A

Gimnasio Smart Fit - Espacio M

Suministros industriales — Bullsupply

Ultimate fitness

Proveedores de maquinaria

Empresas especialistas en marketing

BKB Maquinaria Industrial

Los Creativos

Empresas especialistas en marketing

Cebra

Ideafoster

Metamorfosis360

Intermediarios

Supermaxi

Mega Monter

Upgrade Fitness Center

Anexo 4

Encuesta




1. Rango de edad
20 a 30 afios
31 a 44 afios
43 a 34 afios
2. Género
Masculino
Femenino
Otro
3. :Con que frecuencia realiza actividades deportivas?
Muv frecuente
Frecuente
Poco frecuente
Nunca
4. ;Qué tipo de actividad deportiva realiza con mayor frecuencia?
Gimnasic|/ Crossfit
Ciclismo
Senderismo
Natacién
Atletismo
Otros
5. ;Conoce el gel proteico para deportistas?
Si
No
6. ;Cuiles son los sabores de gel proteico que ha consumido?
No he consumidor gel proteico
Café
Banano
Frutilla / fresa
Frutos rojos
Vainilla
Caramelo
Otro
7. (Cuil es su nivel de de 1 tos nutricionales para la
actividad deportiva?
No he consumido
Muy frecuente
Frecuente
Poco frecuente
8. ;Cuil es la principal razén para i 1
para la actividad deportiva?
Aporte de energia para la prictica deportiva
Recomendacion de especialista médico
Recomendacion de entrenador
Fecomendacion otros deportistas
Otro

9. :Qué caracteristicas considera importante en un suplemento
nutricional para deportistas?
Sabor
Color
Textura

Anexo 5
Evaluacion financiera

https://mailinternacionaledu-
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Propiedades nutricionales
Otros
10. ;Cémo se entera generalmente de nuevos productos nutricionales en
el mercado?
Recomendacion de amigos y familiares
Recomendacion especialista
Publicidad en internet
TV cradio
Al'momento de comprar
Otros
11. ;Estaria interesado en probar un gel proteico para deportistas a base
de chocho?
Muy interezado
Interesado
Poco interesado
No estoy interesado
12. ;Cémo se entera generalmente de nuevos productos nutricionales en
el mercado?
Menor a 2 dolares
Entre 2 v 3 dolares
Mayor a 3 dolares
13. ;En qué lugar adquiere con mayor frecuencia suplementos
alimenticios?
Supermercado
Tienda deportiva
Farmacia
Tienda comercio electronico
Gimnasio
Otro
14. ;Le gustaria recibir sugerencias sobre como incorporar gel proteico a
su dieta?
54, por medio de redes sociales
31, por medio de correos electrénicos
54, por medio de videos cortos
84, por medio de inﬂueﬂcas{
84, por medio de un blog
No me gustaria
Otro
15. ;Qué tipo de promociones serian las adecuadas para incrementar la compra
de un gel proteico?
Degustacién en el supermercado
Entrega de producto gratis en la compra
Descuento en el precio
Descuento por compra en volumen
Cupones en linea
Otros

my.sharepoint.com/:x:/r/personal/gaortegasi uide edu ec/ layouts/15/Doc.aspx?sourcedoc

=%7TB9DS557A87-4557-4DD1-A232-

1CD9AE3F532B%7D&file=Evaluacio%CC%81n%20Financiera%?20gel %20proteico %202

4-feb.xlsx&action=default&mobileredirect=true

Anexo 6
Video de comercializacion:

https://youtu.be/qiZ4xIETmv4
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