L UIDE

Powered by
Arizona State University

ADMINISTRACION DE EMPRESAS

Proyecto Previo a la Obtencion del Titulo de
Licenciado en Administracion de Empresas.

AUTOR:

Mbnica Valeria Chandi Paucar

TUTOR:

Eco. Jessica Maribel Erazo Hernandez, MBA

Elaboracion de un plan de negocios para la creacion de una microempresa
dedicada a la elaboracion y comercializacion de trufas a base de pulpa de zambo

en la ciudad de Quito, 2023



Dedicatoria

Dedicado a mis padres Mariana y Nelson, por ser un apoyo incondicional
y estar presentes en cada etapa de mi vida.

A mis hijos Emily y Matias, por ser mi mayor motivacion y mi motor para
avanzar a pesar de las adversidades.

A Dios por ser mi guia en todo momento y darme la fortaleza suficiente
para cumplir mis metas y suenos.

A la Universidad Internacional del Ecuador, por haberme brindado la
oportunidad de continuar con mis estudios y adquirir los conocimientos
necesarios para llegar a ser una gran profesional.

A mi Tutora de Tesis la Eco. Jessica Erazo, MBA., por su inmenso apoyo,

paciencia y motivacion.

Monica Valeria Chandi Paucar.



Agradecimiento

Al concluir esta etapa quiero expresar mi agradecimiento a mis padres

Mariana y Nelson, por cada una de sus palabras de aliento para seguir adelante y
ensefiarme a valerme por mis propios medios.

A mis hijos Emily y Matias, les agradezco por cada sonrisa, abrazo, beso

y cada te amo que me brindan a diario para seguir cumpliendo mis suenos.

A mis hermanas Gaby, Jessy, Jenny, Karol, mi sobrino Thiago y mi

cuniado René, gracias infinitas por su ayuda incondicional, por compartir sus
conocimientos y aportar a mi crecimiento profesional y personal.

A Dios porque sin él nada de esto seria posible, gracias por darme salud

v la fuerza necesaria para culminar una etapa mas.

Monica Valeria Chandi Paucar.

vi



vii

Resumen Ejecutivo

Este plan de negocios se enfoca en la creacion y comercializacion de trufas gourmet
elaboradas a base de pulpa de zambo en la ciudad de Quito para el ano 2023. La iniciativa
busca ofrecer productos unicos y saludables que satisfagan las demandas del mercado
gastrondmico actual. El enfoque principal radica en la implementacion de un proceso de
Design Thinking para identificar la idea mas viable, una investigacion de mercado para
evaluar la aceptacion del producto, un andlisis técnico para garantizar la calidad del mismo,
una estrategia de marketing para promover su propuesta de valor y una evaluacion financiera
para asegurar su viabilidad. La implementacion del Design Thinking permiti6 explorar
diversas perspectivas y enfoques, conduciendo a la seleccion de la propuesta mas
prometedora. La investigacion de mercado confirmé la receptividad positiva hacia las trufas
de pulpa de zambo, identificando un nicho interesado en opciones gastrondmicas saludables y
gourmet. El analisis técnico aseguroé la calidad y consistencia del producto, mientras que la
estrategia de marketing disefiada resalto sus atributos Unicos y generd interés entre el publico
objetivo. La evaluacion financiera demostr6 la viabilidad econdmica del proyecto,
considerando los costos iniciales y operativos, asi como las proyecciones de ingresos. Si bien
la inversion es significativa, la demanda identificada respalda el potencial de ganancias y la
rentabilidad a largo plazo. En resumen, este plan de negocios establece las bases para la
creacion exitosa de una microempresa dedicada a la produccioén y comercializacion de trufas
de pulpa de zambo, basandose en un enfoque integral que abarca desde la concepcién de la

idea hasta su implementacion y éxito financiero.

Palabras clave: Elaboracion, plan de negocios, creacion, microempresa, dedicada,

elaboracion, comercializacion, trufas, base, pulpa de zambo.
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Abstract

This business plan focuses on the creation and marketing of gourmet truffles made from
zambo pulp in the city of Quito by the year 2023. The initiative aims to offer unique and
healthy products that meet the demands of the current culinary market. The primary emphasis
lies in implementing a Design Thinking process to identify the most viable idea, conducting
market research to assess the product's acceptance, performing technical analysis to ensure its
quality, devising a marketing strategy to promote its value proposition, and conducting
financial evaluation to ensure its viability. The implementation of Design Thinking allowed
for the exploration of various perspectives and approaches, leading to the selection of the
most promising proposal. Market research confirmed positive receptivity towards zambo pulp
truffles, identifying a niche interested in healthy and gourmet culinary options. Technical
analysis ensured the product's quality and consistency, while the designed marketing strategy
highlighted its unique attributes and generated interest among the target audience. Financial
evaluation demonstrated the economic viability of the project, considering initial and
operational costs, as well as revenue projections. While the investment is substantial, the
identified demand supports the potential for profits and long-term profitability. In summary,
this business plan establishes the foundations for the successful creation of a microenterprise
dedicated to the production and marketing of zambo pulp truffles, based on a comprehensive

approach that spans from idea conception to implementation and financial success.

Keywords: Elaboration, business plan, creation, microenterprise, dedicated, production,

marketing, truffles, base, zambos pulp.
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1. OBJETIVOS

1.1.0bjetivo General
Elaboracion de un plan de negocios para la creacion de una microempresa dedicada a
la elaboracion y comercializacion de trufas a base de pulpa de zambo en la ciudad de
Quito, 2023

1.2.0bjetivos especificos

e FElaborar un Design Thinking con el fin de analizar la idea mas adecuada y factible
que pueda ser llevada a cabo.

e Llevar a cabo un estudio de mercado para entender la receptividad de los futuros
productos a producir.

e Realizar un andlisis técnico de los procesos de elaboracidon y conservacion para
obtener un producto de calidad a base de pulpa de zambo.

e FElaborar un plan de mercadotecnia que resalte la propuesta de valor de los productos
de manera atractiva para el segmento de clientes deseado.

e Realizar un analisis financiero exhaustivo para determinar la factibilidad econémica y

rentabilidad del proyecto.



2. DEFINICION DE PROBLEMA

2.1.Identificacion del problema

El problema que se pretende abordar es la falta de opciones de productos innovadores
y saludables en el mercado de la ciudad de Quito. A pesar de la creciente tendencia hacia un
estilo de vida mas saludable y la demanda de alimentos naturales y nutritivos, todavia existe
una limitada oferta de productos que satisfagan estas necesidades de manera deliciosa y
atractiva para los consumidores.

La pulpa de zambo, una variedad de calabaza también conocida como calabaza de
ayote o zapallo, es un recurso local abundante y subutilizado en la ciudad. Aunque es una
fuente rica en nutrientes y beneficios para la salud, su consumo atn no se ha popularizado y
se limita principalmente a la preparacion de sopas y guisos tradicionales.

Elaborar trufas a base de pulpa de zambo ofrece una oportunidad para crear un
producto tnico y novedoso en el mercado. Sin embargo, la falta de oferta de este tipo de
producto en la ciudad y la escasa conciencia sobre los beneficios nutricionales del zambo
representan un desafio para su aceptacion por parte de los consumidores.

Ademas, la competencia en el sector de alimentos es intensa, y es importante
encontrar una propuesta de valor diferenciada y atractiva que destaque frente a otras opciones
en el mercado. La falta de experiencia y conocimiento en la elaboracion de trufas y la gestion
de una microempresa también pueden representar obstaculos para la creacion y consolidacion

del negocio.

2.1. Contextualizacion del problema
La ciudad de Quito, capital de Ecuador, es una urbe en constante crecimiento y
desarrollo. Con una poblacion diversa y en constante evolucion, la demanda de opciones

alimentarias innovadoras y saludables ha ido en aumento en los ultimos afios. Los



consumidores se encuentran cada vez mas interesados en productos naturales y nutritivos que
contribuyan a una alimentacidon balanceada y que se adapten a sus estilos de vida.

En este contexto, la pulpa de zambo ha sido un recurso local subutilizado y poco
aprovechado en la ciudad. Aunque es una calabaza versatil y rica en nutrientes, su consumo
se ha limitado principalmente a preparaciones tradicionales como sopas y guisos. Esto
representa una oportunidad desaprovechada para crear productos innovadores que incorporen
la pulpa de zambo y que se diferencien de las opciones convencionales disponibles en el
mercado.

La elaboracion de trufas a base de pulpa de zambo ofrece una propuesta interesante,
ya que combina la calidad nutricional del zambo con la indulgencia y el sabor caracteristico
de las trufas. Este producto podria atraer tanto a consumidores preocupados por su salud
como a aquellos que buscan experiencias gastrondémicas unicas y atractivas.

Sin embargo, para que esta iniciativa tenga éxito, es fundamental abordar ciertas
barreras. La falta de conciencia sobre los beneficios del zambo y la poca oferta de productos
elaborados con este ingrediente pueden dificultar la aceptacion del producto en el mercado.
Por lo tanto, sera esencial llevar a cabo estrategias de educacion y promocion para dar a
conocer los atributos nutricionales y gastronémicos de las trufas de pulpa de zambo.

Ademas, la creacion y gestion de una microempresa implican desafios particulares,
como la planificacion financiera, la logistica de produccion y distribucion, la gestion de
recursos humanos y la comercializacion efectiva. Es importante que los emprendedores detras
de esta iniciativa adquieran las habilidades y conocimientos necesarios para administrar con

éxito el negocio.



2.2.Delimitacion del problema
El problema que se abordara en el plan de negocios se encuentra circunscrito a la
ciudad de Quito, Ecuador, y se centra en la creacién de una microempresa dedicada

especificamente a la elaboracion y comercializacion de trufas a base de pulpa de zambo. A

continuacion, se establecen los limites y alcances del problema:

3. Producto: El enfoque se limitara exclusivamente a la elaboracion de trufas utilizando
pulpa de zambo como ingrediente principal. No se consideraran otros productos o lineas
de negocio en este plan.

4. Mercado objetivo: El publico objetivo estard compuesto por consumidores locales de la
ciudad de Quito de entre 25 y 35 afios de edad. No se contemplara la expansion a otras
ciudades o regiones en esta etapa inicial del proyecto.

5. Materia prima: La pulpa de zambo sera el insumo principal para la elaboracion de las
trufas.

6. Localizacion: La microempresa estard ubicada unicamente en la ciudad de Quito. La
seleccion de la ubicacion exacta se realizara considerando factores como accesibilidad,
proximidad a proveedores y flujo de clientes potenciales.

7. Tamafo de la empresa: La microempresa se definird como una operacion de pequefia
escala, con un equipo de trabajo reducido y una produccion limitada. No se contemplara
una expansion a una empresa de mayor tamafio en esta etapa.

8. Aspectos legales y regulaciones: Se consideraran las regulaciones y permisos necesarios
para la operacion legal de la microempresa en la ciudad de Quito. No se abordaran las
regulaciones especificas de otras ciudades o paises.

9. Estrategias de promocion y comercializacion: Se desarrollaran estrategias de promocion y
comercializacion dirigidas exclusivamente al mercado local de Quito. No se incluird la

expansion a mercados internacionales o nacionales en esta fase.



10. Recursos financieros: Se delimitara el analisis financiero a la obtencion de recursos para
la puesta en marcha y operacion inicial de la microempresa en Quito. No se consideraran
inversiones o financiamientos adicionales para otras etapas de crecimiento.

En conclusion, el problema del plan de negocios se circunscribe a la creacion de una
microempresa dedicada a la elaboracion y comercializacion de trufas a base de pulpa de
zambo en la ciudad de Quito, Ecuador. Los limites y alcances establecidos permitiran una

planificacion mas precisa y focalizada para el éxito de la iniciativa en el mercado local.

2.3 Justificacion del problema

La elaboracion de un plan de negocios para la creacion de una microempresa dedicada
a la elaboracion y comercializacion de trufas a base de pulpa de zambo en la ciudad de Quito,
2023, se fundamenta en varias razones que respaldan la viabilidad y pertinencia de esta
iniciativa. A continuacion, se presentan las principales justificaciones del problema:

e Demanda potencial: La ciudad de Quito cuenta con una poblacion numerosa y diversa
de consumidores que buscan opciones de alimentos saludables y novedosas. La
creciente conciencia sobre la alimentacion balanceada y los productos naturales crea
una oportunidad para la aceptacion de trufas elaboradas a base de pulpa de zambo
como una alternativa atractiva.

e Producto innovador: La elaboracion de trufas a base de pulpa de zambo representa
una propuesta Unica en el mercado local. La combinacion de la pulpa de zambo con
otros ingredientes naturales puede generar un producto novedoso y atractivo para los
consumidores.

e Aprovechamiento de insumos locales: El uso de pulpa de zambo como ingrediente
principal permite aprovechar un recurso local disponible en la region, lo que puede

generar un impacto positivo en la economia local y fomentar el desarrollo sostenible.



e Potencial de diferenciacion: La microempresa puede destacarse en el mercado por
ofrecer un producto diferenciado y de alta calidad. La seleccion de ingredientes
naturales y el enfoque en la elaboracion artesanal pueden posicionar las trufas como
un producto premium y exclusivo.

e Oportunidad de negocio: La creciente tendencia hacia el consumo de productos
saludables brinda una oportunidad favorable para incursionar en el mercado de las
trufas a base de pulpa de zambo, captando la atencion de clientes interesados en
opciones gastronémicas distintivas y saludables.

e Generacion de empleo: La creacion de la microempresa generaria empleo local,
contribuyendo al desarrollo econémico de la ciudad y proporcionando oportunidades
laborales para personas interesadas en el sector gastrondmico.

e Potencial de crecimiento: Si la microempresa logra establecerse exitosamente en el
mercado local, existe la posibilidad de ampliar la operacion y explorar la expansion a
otros mercados dentro y fuera de la ciudad de Quito en el futuro.

e Contribucion a la oferta gastrondmica local: La inclusion de trufas a base de pulpa de
zambo en la oferta gastrondmica de la ciudad puede enriquecer la diversidad culinaria
y aportar una opcion de postres y snacks innovadora y deliciosa.

De tal manera, la justificacion del problema se sustenta en la oportunidad de negocio
que representa la creacion de una microempresa dedicada a la elaboracion y comercializacion
de trufas a base de pulpa de zambo en la ciudad de Quito. La propuesta se alinea con la
demanda de productos saludables y novedosos, aprovechando insumos locales y ofreciendo
una opcion diferenciada en el mercado. Ademas, esta iniciativa puede contribuir al desarrollo

econdémico y generar empleo local, mientras enriquece la oferta gastrondmica de la ciudad.



3. DESING THINKING

El Design Thinking es un enfoque y metodologia de resolucion de problemas que ha
ganado popularidad en los ultimos afios debido a su capacidad para generar soluciones
innovadoras y centradas en las necesidades del usuario (Brown, 2008). Este enfoque se basa
en la idea de que, al adoptar la mentalidad y las habilidades de los disefiadores, podemos
abordar problemas complejos de manera creativa y efectiva.

El Design Thinking se caracteriza por su enfoque holistico y centrado en el ser
humano. En lugar de simplemente buscar soluciones técnicas o funcionales, se pone énfasis
en comprender profundamente a los usuarios, sus necesidades, deseos y contextos. A través
de técnicas como la observacion, la entrevista y la empatia, los profesionales del Design
Thinking buscan obtener una comprension completa de las experiencias y emociones de los
usuarios involucrados (Martin, 2009).

Una vez que se ha obtenido esta comprension, el Design Thinking fomenta la
generacion de ideas divergentes. Se alienta a los equipos a pensar mas alla de los limites
convencionales y a explorar multiples posibilidades para abordar el problema en cuestion.
Esto implica el uso de técnicas creativas, como el pensamiento lateral, la tormenta de ideas y
la construccion de prototipos, para fomentar la exploracion y la experimentacion (Roger,
2009).

El prototipado es una parte integral del proceso de Design Thinking, ya que permite a
los equipos probar y validar rapidamente sus ideas. Los modelos iniciales pueden incluir
desde esbozos y maquetas, hasta productos fisicos funcionales, y se utilizan para obtener
retroalimentacion temprana de los usuarios y refinar aun mas las soluciones propuestas. Un
aspecto destacado del Design Thinking es su enfoque iterativo. A medida que se obtiene
informacion de los usuarios y se realizan pruebas de los prototipos, los equipos ajustan y

mejoran continuamente sus soluciones. Esto permite una evolucion gradual hacia una



solucion final que se adapte de manera Optima a las necesidades del usuario y resuelva el

problema identificado (Liedtka, 2011).

3.1 Empatia

La empatia, en el contexto del Design Thinking, es un elemento fundamental para
comprender a los usuarios y clientes potenciales. Es a través de la empatia que los
disefiadores e innovadores pueden ponerse en el lugar de las personas, entender sus
necesidades y problemas, y disefiar soluciones que realmente satisfagan esas necesidades.
Como menciona Brown (2013), CEO de IDEO y autor del libro “Change by Design”, “La
empatia es la piedra angular del pensamiento y el trabajo de disefio” (p. 11).

Segun David Kelley, fundador de IDEO, “La empatia nos permite descubrir y
comprender el mundo desde la perspectiva de otra persona, lo cual es esencial para disefiar
productos y servicios exitosos” (Pinos, 2021). La empatia nos ayuda a romper nuestras
propias suposiciones y prejuicios, y a acercarnos a los usuarios con una mente abierta y
dispuesta a comprender sus experiencias.

En el contexto del Design Thinking, una herramienta cominmente utilizada para
desarrollar empatia es el mapa de empatia. Al analizar a quién queremos entender, qué
necesita, qué ve, qué dice, qué hace, qué escucha y qué piensa y siente, podemos obtener una
visidn mas completa y detallada de las necesidades y deseos del usuario.

Al aplicar la empatia en el proceso de disefio, los disefiadores pueden generar ideas y
soluciones que sean verdaderamente centradas en el usuario. Como menciona Martin (2013),
“la empatia nos ayuda a descubrir oportunidades y disefiar soluciones que sean relevantes y
significativas para las personas a las que servimos”. Como tal, la empatia es un aspecto
esencial del Design Thinking, permitiendo comprender a los usuarios y disefar soluciones

que aborden sus necesidades de manera efectiva. Autores como Tim Brown, David Kelley y



Roger L. Martin han destacado la importancia de la empatia en el disefio y la innovacion,
proporcionando una base tedrica y practica para su aplicacion en el proceso de disefio.

Figura 1. Mapa de empatia

Falta de snacks
) . nutritivos en el Precios no
Alimentacion mercado accesibles para Mejorar la
SaIU_LligbIz y todos calidad vida
equilibrada
Contrata un plan ¢Qué piensa y siente?
de comida Preparacion de
saludable a recetas
domicilio saludables
Alimentos que te Publicidad en
haran perder &Qué oye? £Qué ve? redes sociales
peso
Mejora tu salud Retos para
SOOS producn ¢Qué dice y hace? mantener una
alimentacion
saludable
Que quiere Comparte su Visita paginas
mantener a su anhelo de Practica algunas de salud y se
familia mejorar sus recetas viendo informa siempre
saludable habitos youtube que puede
alimenticios
Esfuerzos Resultados
Ofrecer opciones de Obtener productos de F
: Encontrar un producto 7 omentar el consumo y
snacks variadas y 6 ediidad calidad y que sean la produccién de zambo
saludables accesibles

La figura 1 muestra los resultados de una encuesta realizada a posibles clientes potenciales,
proporcionando informacion valiosa sobre sus preferencias, preocupaciones, necesidades y
comportamientos. Esta informacion permite evaluar si el producto ofrecido cumple con los
beneficios que los consumidores buscan y si representa la mejor opcion en el mercado. Los
resultados obtenidos incluyen:
e En cuanto a lo que piensan y sienten, los consumidores consideran que actualmente
no tienen suficientes opciones de snacks saludables que les ayuden a mantener una
dieta equilibrada. Ademas, perciben que las opciones existentes son costosas debido a
que son importadas, por lo tanto, buscan alternativas convenientes que mejoren su
calidad de vida.
e Enrelacion a lo que oyen, los posibles clientes escuchan a través de diferentes medios
que los alimentos naturales pueden ayudarles a perder peso y mejorar su salud.

También son conscientes de servicios de entrega a domicilio de comida saludable, ya
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que la escasez de tiempo es una de las razones fundamentales por las cuales buscan
opciones saludables y de preparacion rapida para su consumo diario.

En lo que respecta a lo que ven, en su tiempo libre, los consumidores exploran las
redes sociales, donde encuentran una gran cantidad de publicidad y comercios que
ofrecen productos naturales o brindan clases para aprender a cocinar recetas
saludables. Esto demuestra su interés en adoptar practicas alimenticias saludables.
En cuanto a lo que hacen, a medida que se incorporan a la rutina diaria, los
consumidores enfrentan una mayor carga laboral, horarios ajustados y actividades
cotidianas. Por lo tanto, buscan informarse sobre una alimentacion balanceada a
través de articulos y practican recetas faciles pero nutritivas para optimizar su tiempo
y mantenerse saludables.

En relacion a lo que dicen, los consumidores resaltan la importancia de mejorar sus
habitos alimenticios mediante el consumo de productos naturales y de calidad.
Ademas, priorizan mantener a sus familias saludables sin sacrificar el tiempo

dedicado a actividades con los nifios, deportivas o de relajacion.

3.2 Definicion

En esta etapa se busca obtener una comprension clara y enfocada de las ideas

planteadas por los consumidores, las cuales pueden influir en la definicidon o redefinicion del

concepto del proyecto. A través del uso del mapa de empatia, se recopila informacion que

proporciona coherencia respecto al problema que se pretende resolver y la solucion que se

ofrecera al cliente potencial. Es fundamental que el producto o servicio ofrecido sea

inspirador tanto para los creadores como para los consumidores. Debe abordar de manera

efectiva las necesidades del consumidor y capturar su atencion y preferencia.

Autores como Tim Brown, CEO de IDEO y autor del libro “Change by Design”,



11

sostienen la importancia de esta etapa en el proceso de disefio. Segiin Brown (2009), la
capacidad de ponerse en el lugar del otro y comprender a fondo las necesidades y
experiencias del usuario son fundamentales para desarrollar soluciones significativas. De
manera similar, David Kelley, fundador de IDEO, enfatiza que la empatia nos permite ver el

mundo desde la perspectiva del usuario, lo cual es esencial para disefiar productos y servicios

exitosos (Kelley, 2012).

Figura 2. Matriz de perfil del usuario potencial.

Biografia:

Liliana es casada, tiene dos nenas de 5 afos
gemelas, trabaja en un colegio en el drea
administrativa, se preocupa mucho por la salud
de su familia y por ende busca realizar
actividades al aire libre cada vez que puede.

LILIANA Personalidad:
MUHUCHU Extrovertida
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los miembros de su familia
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* No brindar una adecuada
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Figura 3. Matriz de perfil del usuario potencial.
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En la etapa de definicidn, se ha llevado a cabo un estudio exhaustivo del perfil del
usuario, enfocandose en personas de edades comprendidas entre 25 y 39 afios con un nivel
socioecondmico medio-alto. A través de las figuras 2 y 3, se puede observar que, a pesar de
las diferencias de edad y condiciones particulares, existe una variable comun que destaca: la
preocupacion por mantener una alimentacion saludable y cuidar tanto su propia salud como la

de su familia, con el objetivo de mejorar su calidad de vida.

Estos hallazgos complementan la informacion recopilada previamente en el mapa de
empatia. En la actualidad, se estd observando un cambio en los patrones de consumo y una
creciente conciencia acerca de la importancia de una alimentacion adecuada. A pesar de los
desafios que puedan surgir y dificultar el mantenimiento de un estilo de vida saludable, el
mercado se muestra receptivo y dispuesto a satisfacer esta necesidad. En este contexto, el
proposito de este proyecto es agregar valor a la gama de productos disponibles. que brinden a

los consumidores opciones nutritivas y saludables.

3.3 Ideacion

Ahora que se cuenta con una comprension mas profunda de las demandas y
expectativas del cliente potencial en el mercado, Es factible llevar a cabo una sesion para
generar una lluvia de ideas con el fin de generar diversas propuestas que permitan mejorar las
ideas previas y establecer alternativas que representen una solucion optima a las necesidades
del consumidor.

Autores como Tim Brown, CEO de IDEO, y David Kelley, fundador de IDEO, han
resaltado la importancia de la etapa de generacion de ideas en el proceso de disefio. Segiin

Brown (2009), la etapa de brainstorming es fundamental para fomentar la creatividad y
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explorar nuevas posibilidades en la busqueda de soluciones innovadoras. Por su parte, Kelley
(2013) destaca la importancia de generar multiples opciones en esta fase, ya que amplia las

oportunidades de encontrar la mejor solucidn para satisfacer las necesidades del cliente.

En este sentido, el objetivo de la sesion de brainstorming es impulsar la generacion de
ideas frescas y originales, aprovechando la diversidad de perspectivas y conocimientos del
equipo de trabajo. Autores como Roger Martin (2009) y Tim Brown (2009) enfatizan que la
colaboracion y la diversidad de pensamiento son fundamentales con el fin de fomentar la
creatividad y la innovacion durante el proceso de disefio.

La sesion de brainstorming debe ser un espacio abierto y libre de juicios, donde todas
las ideas son valoradas y consideradas. Es importante seguir los principios del pensamiento
divergente, como sugiere Edward de Bono (1992), quien propone técnicas como el
pensamiento lateral y el uso de desafios y preguntas provocativas para impulsar la generacion
de ideas disruptivas.

Figura 4. Lluvia de ideas
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* Idea 1: La falta de opciones de snacks naturales y saludables en el mercado impulsa la
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propuesta de producir snacks a base de pulpa de zambo, una planta autoctona de Ecuador.

* Idea 2: El zambo, caracterizado por su alto contenido de agua y su capacidad de crecer en
suelos humedos, como quebradas y laderas, presenta una oportunidad de cultivo que puede
ser fomentada para su aprovechamiento en la produccion de snacks.

e Idea 3: Diversificar el uso del zambo en la elaboracion de snacks, mas alla de su tradicional
uso en sopas, mermeladas y coladas, permitiria aprovechar sus propiedades nutritivas, ricas
en vitaminas y minerales.

* Idea 4: El objetivo de llegar a todo el mercado de Quito con alternativas de snacks
saludables basadas en el zambo responde a la necesidad de reducir la dependencia de
productos importados y fomentar la produccion local.

* Idea 5: El crecimiento del mercado de snacks y la demanda de opciones saludables por
parte de los consumidores impulsan a las empresas ecuatorianas a desarrollar alternativas
acordes a esta tendencia.

* Idea 6: Los snacks a base de pulpa de zambo se posicionan como una opcion Optima para
aquellos que buscan una fuente de energia y recuperacion durante sus actividades diarias,
como el trabajo, el estudio o la practica deportiva.

* Idea 7: En un mercado saturado de productos importados, la propuesta de ofrecer snacks a
base de pulpa de zambo busca destacar la valorizacion de los recursos locales y promover la
produccion nacional.

* Idea 8: A diferencia de otros snacks que solo aportan energia o generan una sensacion
momentanea de saciedad, los productos a base de pulpa de zambo se destacan por su aporte

natural de vitaminas y minerales, asegurando una opcion saludable a largo plazo.

3.4 Prototipado

Figura 5. Matriz de impacto.
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En esta cuarta fase del Design Thinking, las ideas y opiniones recopiladas a través del mapa

de empatia y el proceso de brainstorming adquieren forma concreta para desarrollar

productos a base de pulpa de zambo que cumplan con las cualidades requeridas por el

mercado y satisfagan las necesidades del cliente potencial.

Objetivos: Los objetivos de este proyecto son elaborar y comercializar trufas
a base de pulpa de zambo, con el objetivo de generar una utilidad del 50% a
partir de septiembre de 2023.

¢ Quiénes?: Este producto estara disponible a través de la pagina de Instagram
MEMORIES, que es una tienda en linea que comercializa regalos
personalizados, la cual implementara en su catdlogo la marca de Zambo
Health. Esta iniciativa representa una oportunidad para el crecimiento de la
industria de productos saludables y se espera obtener un alto rendimiento.
.Como?: La estrategia se basa en aprovechar la planta de zambo, que es
subutilizada en el mercado actual, a pesar de su abundancia en frutos y su
capacidad de ser cultivada dos veces al afio.

.Qué?: La pulpa de zambo se destaca por su aporte nutricional, al ser rica en
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vitaminas y minerales beneficiosos para la salud. Si bien actualmente se
comercializan snacks basados en las semillas de zambo, se busca aprovechar
también la pulpa de esta planta para la elaboracion de productos saludables.
3.5 Testeo
En la fase de testeo, se busca validar y evaluar el producto previo a su introduccién en el
mercado., con el objetivo de identificar posibles mejoras o ajustes necesarios. Para ello, se
realizan encuestas y degustaciones con los clientes potenciales, con el objetivo de evaluar su
nivel de satisfaccion y aceptacion del producto. Durante esta etapa, se recopilan opiniones y
comentarios de los consumidores sobre aspectos como el sabor, la calidad, la presentacion y
la experiencia de uso del producto. Estos datos son analizados cuidadosamente para
determinar si existen areas de mejora o si se requiere realizar ajustes en el producto final.
El objetivo principal del testeo es garantizar que el producto satisfaga las expectativas y
necesidades de los consumidores, asegurando su contento y proporcionando una experiencia
positiva. Los resultados obtenidos en esta fase son fundamentales para tomar decisiones
informadas sobre posibles mejoras o ajustes antes de la comercializacion.
Focus Group
Mediante la implementacion de un focus group, se busca recopilar informacion
especifica sobre un tema determinado. En este enfoque, se reune un grupo reducido de
personas que comparten caracteristicas similares, como edad y nivel socioecondmico, con el
fin de debatir y analizar el tema en cuestion. El objetivo principal de esta metodologia es
aprovechar los conocimientos y percepciones de los participantes para generar oportunidades
de mejora en el producto que se desea lanzar al mercado.
En el contexto de este proyecto, se realizaron dos encuestas dentro del focus group
para llevar a cabo el estudio del producto. Estas encuestas permitieron recopilar las opiniones

y puntos de vista de los participantes en relacion al producto en desarrollo. Al analizar dichas
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respuestas, se obtuvieron insights valiosos que serviran como base para mejorar y
perfeccionar el producto final.

Es importante destacar que el focus group como estrategia de investigacion ha sido
ampliamente utilizado en estudios cualitativos. Autores como Roberto Hernandez Sampieri,
en su libro “Metodologia de la Investigacion™ (2017), sefalan la relevancia de esta técnica
para obtener informacion en profundidad sobre las actitudes, percepciones y preferencias de
los participantes.

Figura 6. Focus group
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Edad: 35 afos
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Valor del producto? Si tuviera que adquirir un snack saludable estaria
dispuesto a pagar entre 2 y 3 délares

Factor que detarmina la compra? La presentacién y lo que contiene el producto es
lo que determina si lo compra o no.

Comprarias el preducto y lo Debido al valor nutricional y sus alternativas, sl lo
recomendarias? comprariay de ser de su agrado si lo
recomendaria.




Figura 7. Focus group
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Respuesta

muy buena |
dables a base

Estarla dispuesta a pagar entre §2 y §2.30

El precio y La cantidad

Elevator Pitch: Un elevator pitch es una herramienta que permite presentar de manera
concisa y persuasiva un producto o servicio. Consiste en un breve discurso que destaca los
beneficios y caracteristicas Unicas que abordan un problema especifico y hacen que la idea
sea atractiva para la inversion. Es una oportunidad para captar la atencion del publico

objetivo y transmitir de manera efectiva el valor y el potencial de la propuesta de negocio.

Figura 8. Elevator Pitch
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Mantener una dieta
szludable no tiene porque
ser complicado, hoy mas
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son nuestras trufas a base
de pulpa de zambo, que
deleitaran tu paladar y te
brindaran |a energia
necesaria para continuar.
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4. MARCO TEORICO

4.1. Antecedentes de la investigacion

Los antecedentes de la investigacion para la creacion de una microempresa dedicada a
la elaboracion y comercializacion de trufas a base de pulpa de zambo se fundamentan en
diversas tendencias y demandas del mercado alimenticio, asi como en la identificacion de
oportunidades y necesidades en la industria confitera local.

En primer lugar, se ha notado un cambio en los hdbitos de consumo de alimentos.,
donde los consumidores estan cada vez mas preocupados por llevar una alimentacion
saludable y equilibrada. El incremento en la conciencia sobre la importancia de preservar la
salud y explorar opciones nutritivas ha llevado a una mayor demanda de productos
alimenticios que ofrezcan beneficios para la salud. Las trufas a base de pulpa de zambo se
alinean perfectamente con esta tendencia, ya que el zambo es un fruto conocido por sus
propiedades nutricionales, que incluyen un alto contenido de vitaminas, minerales y
antioxidantes. Al utilizar la pulpa de zambo como ingrediente principal en las trufas, se puede
ofrecer un producto que ademas de ser sabroso, también sea una opcion saludable para los
consumidores preocupados por su bienestar.

Adicionalmente, el mercado actual muestra una creciente preferencia por productos
gourmet y artesanales. Los clientes estan dispuestos a desembolsar una cantidad mayor por
productos que ofrezcan sabores Unicos, de alta calidad y con ingredientes naturales. Las
trufas a base de pulpa de zambo pueden ser posicionadas como un producto gourmet y
premium, aprovechando la versatilidad del zambo y la habilidad de crear combinaciones de
sabores exquisitos. Esto permitird obtener margenes de ganancia mas elevados y posicionar a
la microempresa como una opcion diferenciada y atractiva en el mercado.

Asimismo, se ha identificado una oportunidad en la oferta limitada de trufas en el

mercado local. Aunque existen diversas opciones de confiteria disponibles, la oferta de trufas
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de pulpa de zambo es escasa o practicamente inexistente. Esta falta de competencia directa
representa una oportunidad para la microempresa, ya que puede llenar un vacio en el mercado
y captar a aquellos consumidores que buscan alternativas novedosas y diferentes a las
tradicionales trufas.

Utilizar el zambo como ingrediente principal fomenta el aprovechamiento de
insumos locales, apoyando asi a los agricultores de la region y promoviendo la agricultura
sostenible. Esto puede generar una conexion con los consumidores que buscan apoyar a
emprendimientos locales, lo que puede ser un factor adicional en la decision de compra.

En conclusion, los antecedentes de la investigacion respaldan la creacion de una
microempresa dedicada a la elaboracion y comercializacion de trufas a base de pulpa de
zambo como una oportunidad sélida y prometedora en la industria alimenticia. El aumento de
la demanda de productos saludables y gourmet, la falta de oferta en el mercado local, la
versatilidad del zambo como ingrediente y el apoyo a la agricultura sostenible, son factores
clave que justifican el emprendimiento en este negocio. Con una estrategia adecuada de
posicionamiento y comercializacion, La microempresa tiene el potencial de triunfar en el
mercado y cumplir con las demandas de los consumidores que buscan opciones deliciosas y

saludables en sus habitos de consumo.

4.2. Bases tedricas

En Ecuador, el zambo experimenta dos ciclos de cultivo. El primero ocurre durante la
temporada de lluvias, mientras que el segundo tiene lugar en la época seca del afio, cuando
crece en terrenos planos. Durante el mes de abril, 1a demanda de esta planta aumenta
significativamente debido a su uso en la preparacion de la fanesca, un plato tipico de Semana
Santa. Para asegurar un suministro adecuado, se siembra entre noviembre y diciembre,

permitiendo asi obtener frutos tiernos que son ampliamente utilizados durante esta festividad.
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Aunque los zambos pueden parecer plantas de vida corta, en realidad se siembran de
manera anual. Es importante mantener una distancia de 4 a 8 metros entre surcos y de 2 a 4
metros entre las matas para lograr una densidad 6ptima de plantas, que suele ser de
aproximadamente 40 a 60 por hectarea. La recoleccion de los zambos se lleva a cabo en dos
etapas: cuando estan tiernos (de color verde brillante) y cuando estdn maduros (cuando el
color verde brillante se vuelve opaco y el pedinculo adquiere una apariencia lefiosa).

Tabla 1. Vitaminas y minerales que contiene zambo (unidad)

CONSTITUYENTE TIERNO [MADURO
Calcio (mg) 24 21
Fosforo (mg) 13 6
Hierro (mg) 0,3 0,5
Caroteno (mg) 0,04 -
Tiamina (mg) 0,02 0,01
Riboflavina (mg) 0,01 0,02
Niacina (mg) 0,26 0,22
Acido ascorbico (mg) 18 4

El zambo contiene en su mayoria vitaminas del grupo B, con 0,22mg de niacina y 21mg de
calcio por unidad, asi como 4mg de acido ascorbico que sirven como antioxidante y

neutralizan los radicales libres.

4.3. Bases conceptuales

o Microempresa: Una microempresa es una pequefia entidad empresarial que
opera con un nimero limitado de empleados y recursos financieros. Generalmente, las
microempresas tienen un alcance local o regional y se caracterizan por su flexibilidad
y la capacidad de ajustarse rapidamente a las modificaciones del entorno. Al tratarse de
una microempresa, la elaboracion de trufas a base de pulpa de zambo podria contar con
una estructura organizativa sencilla y una gestion cercana, esto simplificaria la toma de
decisiones y la ejecucion de estrategias.

e Plan de negocios: El plan de negocios es una herramienta estratégica y detallada que
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describe los objetivos, estrategias y tacticas para poner en marcha y operar un negocio.
En el contexto de la creacion de una microempresa de trufas, el plan de negocios sera
fundamental para definir el modelo de negocio, los costos y gastos asociados, el analisis
del mercado, la estrategia de marketing, la estructura organizativa y la proyeccion
financiera. Un plan de negocios bien elaborado permite evaluar la viabilidad del
emprendimiento y proporciona una guia para la gestion y el crecimiento del negocio.
Trufas: Las trufas son pequefios dulces de chocolate suave y cremoso que gozan de
gran popularidad en el mercado de confiteria. En este caso, las trufas se elaboraran
utilizando pulpa de zambo como ingrediente principal, lo que les dard un sabor Uinico y
distintivo. La eleccion de la pulpa de zambo como componente principal de las trufas
responde a una oportunidad de innovar en el mercado y ofrecer a los consumidores una
opcion saludable y original en el segmento de confiteria.

Pulpa de zambo: La pulpa de zambo es la parte comestible de la calabaza o zapallo,
un fruto ampliamente cultivado en la region. Esta pulpa es conocida por su sabor dulce
y su valor nutricional, ya que es rica en vitaminas, minerales y antioxidantes. Al utilizar
pulpa de zambo como ingrediente en las trufas, se le otorga un componente natural y
saludable al producto, lo que puede atraer a los consumidores que buscan opciones de
confiteria mas saludables y nutritivas.

Elaboracion y comercializacion: El proceso de elaboracion y comercializacion de las
trufas a base de pulpa de zambo abarcara diversas etapas, desde la seleccion de
ingredientes de alta calidad hasta el envasado y la distribucion del producto. La
elaboracion requerird de una cuidadosa preparacion para garantizar la consistencia y
calidad de las trufas. Por otro lado, la comercializacion se centrara en destacar las
caracteristicas unicas del producto, su sabor gourmet y su valor nutricional para atraer

a un publico objetivo consciente de su alimentacion.
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Demanda del mercado: La creciente demanda de productos saludables y gourmet en
el mercado alimenticio ha generado una oportunidad para las trufas a base de pulpa de
zambo. Los consumidores estdin mostrando mayor interés en opciones de confiteria que
ofrezcan sabores auténticos y al mismo tiempo sean beneficiosos para la salud. Esta
tendencia representa una oportunidad para la microempresa de trufas, ya que puede
cubrir un segmento de mercado en crecimiento y satisfacer las necesidades de un
publico exigente y preocupado por su bienestar.

Tendencias alimenticias: Las tendencias alimenticias actuales apuntan hacia la
busqueda de opciones mas saludables, naturales y sostenibles. Los consumidores estan
mostrando una mayor preferencia por productos artesanales y gourmet, que ofrezcan
sabores unicos y auténticos. Las trufas a base de pulpa de zambo pueden capitalizar
estas tendencias, posicionandose como un producto gourmet, saludable y elaborado con
ingredientes locales y naturales, lo que puede ser clave para su éxito comercial.
Posicionamiento en el mercado: En el mercado sera fundamental para diferenciar las
trufas a base de pulpa de zambo de otros productos de confiteria. Al enfocarse en sus
cualidades gourmet y saludables, la microempresa podra sobresalir frente a la
competencia y atraer a su publico objetivo dispuesto a pagar un precio superior por un
producto de gran calidad y valor nutricional. El posicionamiento estratégico permitira
a la microempresa crear una imagen de marca sélida y establecer una conexion
emocional con los consumidores.

Rentabilidad y sostenibilidad: La rentabilidad y sostenibilidad del negocio son
factores cruciales para su supervivencia a largo plazo. La microempresa de trufas
debera establecer una estructura de costos eficiente y competitiva, que le permita
obtener margenes de ganancia adecuados. Ademas, la continuidad y sostenibilidad del

negocio estaran ligadas a la calidad del producto, la satisfaccion del cliente, la gestion
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responsable de recursos y la adaptacion a las necesidades cambiantes del mercado.

e Investigacion de mercado: Este punto serd un pilar fundamental para el éxito de la
microempresa de trufas. Esta investigacion permitird identificar las preferencias y
necesidades del publico objetivo, evaluar la demanda del producto, analizar la
competencia y comprender las tendencias del mercado. La informacién obtenida
durante la investigacion de mercado sera fundamental para orientar la toma de

decisiones estratégicas y la creacion de estrategias de marketing y ventas.
5. ANALISIS MACRO ENTORNO-PESTEL

La herramienta PESTEL se utiliza para analizar los factores externos que pueden
impactar a una organizacion o negocio, tanto en el &mbito econdmico como en la forma en que
sera percibida por el entorno macro. Este analisis es crucial para obtener una vision mas clara
de como evolucionard la empresa y qué desafios podria enfrentar.

Segun Carayannis, G. y Assimakopoulos, D. (2013), el uso de la herramienta PESTEL
permite identificar los aspectos politicos, econémicos, sociales, tecnoldgicos, ambientales y
legales que influyen en el entorno empresarial. Al examinar estos factores, las organizaciones
pueden anticiparse a los cambios y adaptar su estrategia para aprovechar las oportunidades o

mitigar los riesgos asociados.

5.1 Factor Politico

La situacion politica actual en Ecuador se caracteriza por una profunda inestabilidad,
principalmente debido al proceso de juicio politico que se llevo a cabo contra el Presidente de
la Republica, Guillermo Lasso. Este proceso culmin6 en lo que se conoce como una "muerte
cruzada" y la disolucion de la Asamblea Nacional. El presidente Lasso enfrent6 acusaciones
de malversacion de fondos y de haber perjudicado las finanzas publicas a través de contratos

petroleros. Sin embargo, es importante destacar que el presidente ha afirmado que estos
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acuerdos se remontan al gobierno anterior.

La "muerte cruzada" es un mecanismo que permite que tanto el poder ejecutivo como
el legislativo se disuelvan y convoquen a elecciones anticipadas. El proceso de juicio politico
se puso en marcha el 16 de marzo con el apoyo de 59 legisladores, lo que llevara a un cambio
en las autoridades, incluyendo alcaldes y prefectos, ademds de una reorganizacion de los
miembros de las comisiones de la Asamblea (PAIS, 2023).

En el contexto de estas condiciones politicas, es importante reconocer que crear y
operar un negocio se vuelve una empresa de alto riesgo. Tanto los ciudadanos ecuatorianos
como los inversores internacionales estan preocupados por la incertidumbre que rodea el
panorama politico de los proximos meses. Ademas, existe inquietud acerca de coémo se
resolveran las reformas propuestas por el presidente durante los ultimos meses de su mandato.

Para una microempresa dedicada a la produccién y comercializacion de trufas a base
de pulpa de zambo en la ciudad de Quito en 2023, este contexto politico complejo plantea
desafios significativos. La inestabilidad politica puede influir en la confianza del mercado y la
inversion, lo que podria afectar directamente las operaciones y el crecimiento del negocio. Por
lo tanto, es fundamental que el plan de negocios incluya estrategias para mitigar los riesgos
politicos y adaptarse a un entorno cambiante.

De tal manera, el factor politico actual en Ecuador presenta una serie de desafios que
deben ser considerados cuidadosamente al elaborar el plan de negocios para la microempresa
de trufas en Quito en 2023. La incertidumbre politica y la inestabilidad pueden afectar la
viabilidad y el éxito del proyecto, por lo que es esencial estar preparado para enfrentar estos

desafios.

5.2 Factor Economico
En el primer trimestre de este afio, se han manifestado varios factores econdmicos de

relevancia que pueden impactar directamente en el proceso de planificacion y desarrollo de una
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microempresa especializada en la produccion y comercializacion de trufas a base de pulpa de
zambo en la ciudad de Quito para el afio 2023.

La situacion de inestabilidad politica actual ha llevado al indice de riesgo pais a
sobrepasar los preocupantes 1.900 puntos. Simultaneamente, el precio internacional del
petréleo, cuyo nivel optimo se ubica en los USD 65 por barril, ha estado en una tendencia
descendente. Esto se ha traducido en una disminucion significativa en la produccion petrolera
del pais. Ademas, los conflictos en curso con comunidades amazdnicas han obligado a realizar
pagos significativos relacionados con la explotacion de pozos en cuatro bloques de
Petroecuador.

Un aspecto destacado en medio de esta compleja situacion econdémica es el sector
agricola, que ha logrado mantener un balance comercial positivo con ingresos ascendentes a
USD 4000 millones (PRIMICIAS, 2023).

Aunque las autoridades informan de un crecimiento en las ventas, es importante sefialar
que esto se debe en gran medida a la disposicion de inventarios acumulados de afios anteriores.
Ademas, es fundamental destacar que las remesas enviadas por ecuatorianos en el extranjero
han emergido como la segunda fuente mas importante para mantener la estabilidad de la
dolarizacion en el pais (PUCE, 2023).

Con respecto al Producto Interno Bruto (PIB), se identifican factores negativos que
pueden tener un impacto en la reactivacion econdmica de Ecuador. La inestabilidad politica se
destaca como una amenaza potencial, dado que afecta la confianza de los inversores y las
inversiones en el pais. Asimismo, la disminucién en la produccion petrolera, debido a los
conflictos con las comunidades amazonicas, plantea un desafio adicional.

En lo que respecta a la inflacion, aunque el texto no proporciona datos especificos, se
sugiere que la disminucion en los precios del petréleo podria contribuir a su control, dado que

suele reducir los costos de productos y servicios vinculados a esta materia prima. No obstante,
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es necesario tener en cuenta que la inflacion esté influenciada por diversos factores, incluyendo
politicas fiscales y monetarias.

En el andlisis de oportunidades y amenazas para proyectos en Ecuador, se destaca el
sector agricola como una oportunidad de gran relevancia. No obstante, es esencial reconocer
que la inestabilidad politica y el elevado riesgo pais representan amenazas que pueden
obstaculizar la inversion y el crecimiento econdmico, especialmente para proyectos que
dependen de la inversion extranjera. La disminucion en la produccion petrolera y los conflictos
en este sector también plantean riesgos significativos. Ademads, la dependencia de las remesas
como fuente de ingresos expone a Ecuador a una vulnerabilidad econdémica que podria tener
consecuencias negativas si estas disminuyen.

Como tal, para la planificacién y desarrollo de una microempresa centrada en la
produccion y comercializacion de trufas a base de pulpa de zambo en la ciudad de Quito en
2023, es esencial tener en cuenta estos factores econdomicos y politicos para evaluar la

viabilidad del proyecto y adoptar estrategias para mitigar los riesgos asociados.

5.3 Factor Social

El gobierno de Guillermo Lasso se enfrenta a una profunda crisis social en Ecuador,
marcada por la presencia de aproximadamente 5 millones de personas en pobreza extrema. Para
abordar esta situacion, el presidente ha propuesto la "Ley de Oportunidades", un proyecto
destinado a resguardar a los segmentos mas fragiles de la sociedad. El presidente ha enfatizado
que no se reducira ni un centavo de la asignacidén presupuestaria destinada a la proteccion
social.

Uno de los objetivos clave de este proyecto es la creacion de empleo para aquellos
ecuatorianos que actualmente se encuentran desempleados, en empleo informal o
subempleados. Las estadisticas revelan que solo tres de cada diez ecuatorianos tienen la

posibilidad de encontrar empleos adecuados con condiciones laborales justas. El alto
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desempleo y la pobreza extrema son dos problemas significativos que enfrenta Ecuador y que
impactan directamente en la sociedad y la economia del pais. La alarmante tasa de desempleo
y la prevalencia de la informalidad laboral indican una falta de oportunidades de trabajo
adecuadas y condiciones laborales justas para una parte importante de la poblacion. Ademas,
la presencia de aproximadamente 5 millones de personas en pobreza extrema resalta la urgente
necesidad de tomar medidas para abordar la falta de acceso a servicios basicos y recursos para
la subsistencia.

Desde la perspectiva del plan de negocios para la microempresa de trufas en Quito en
2023, esta situacion social plantea tanto oportunidades como amenazas. Por un lado, el
proyecto "Ley de Oportunidades" representa una oportunidad significativa para abordar de
manera efectiva los problemas de pobreza y desempleo al mantener la asignacion
presupuestaria para la proteccion social y crear fuentes de empleo. Esto podria tener un impacto
positivo en las condiciones econdémicas y laborales de los ecuatorianos afectados, lo que, a su
vez, podria reducir la pobreza y el desempleo.

Sin embargo, es fundamental reconocer que la implementacién exitosa de este proyecto
es crucial. Cualquier fallo en su ejecucion podria agravar ain mas la crisis social y econdmica,
lo que representa una amenaza potencial si no se gestiona adecuadamente. La estabilidad
politica y la eficiente asignacioén de recursos serdn factores determinantes en el impacto final
del proyecto en la batalla contra la pobreza y el desempleo en Ecuador.

En resumen, el factor social en Ecuador presenta varios desafios y oportunidades que
deben ser detenidamente evaluados en el plan de negocios para la microempresa de trufas en
Quito en 2023. La situacion social actual tiene el potencial de influir en el éxito del negocio y,
por lo tanto, debe ser monitoreada de cerca y abordada de manera estratégica en el plan de

negocios.
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5.4 Factor Tecnologico

Ecuador ha implementado la politica "Ecuador Digital" con el objetivo de transformar
su economia aprovechando las nuevas tecnologias digitales y reduciendo la brecha digital
existente en el pais. Este proyecto tiene como objetivo aumentar el acceso a las plataformas
tecnologicas y de comunicacion, ademas de potenciar sectores econémicos, emprendimiento e
innovacion.

Para aumentar la productividad, es esencial considerar la infraestructura digital como
uno de los principales elementos a tener en cuenta. Profundizar en el impacto de las tecnologias
en la sociedad es fundamental para lograr una transformaciéon profunda y disruptiva en el
ambito social y economico. Esto tiene implicaciones directas en los consumidores y las
organizaciones, especialmente en un contexto post-pandémico en el que la mayoria de las
acciones se llevan a cabo mediante Internet o plataformas tecnoldgicas.

Desde la perspectiva del plan de negocios para la microempresa de trufas en Quito en
2023, la implementacion de la politica "Ecuador Digital" representa una oportunidad
significativa. Al centrarse en la transformacion econémica basada en tecnologias digitales, este
proyecto podria beneficiarse de un ambiente adecuado para la creatividad y el inicio de nuevos
proyectos. Ademas, el énfasis en la accesibilidad a la tecnologia y la infraestructura digital
podria mejorar la conectividad y la capacidad tecnoldgica de las organizaciones involucradas
en el proyecto, lo que podria aumentar su eficiencia y competitividad en un mercado cada vez
mas digitalizado.

Sin embargo, es importante destacar que también existe una amenaza potencial en este
contexto tecnoldgico. Si el proyecto no logra mantenerse al ritmo de los avances tecnoldgicos
y las tendencias digitales emergentes, podria quedarse rezagado y no aprovechar plenamente
las oportunidades que ofrece la economia digital. La rapida evolucion tecnologica requiere una

adaptacion constante, por lo que es crucial que el proyecto se mantenga actualizado y sea
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flexible para adaptarse a las innovaciones tecnoldgicas en curso.

El factor tecnolédgico en Ecuador, impulsado por la politica "Ecuador Digital", ofrece
una gran oportunidad para el plan de negocios de la microempresa de trufas en Quito en 2023.
Sin embargo, es esencial estar atento a los cambios tecnologicos y asegurarse de mantenerse al
dia para aprovechar al maximo esta oportunidad y mitigar la amenaza de quedarse atrds en un

entorno tecnoldgico en constante evolucion.

5.5 Factor Ecologico

Recientemente, Ecuador llevo a cabo el Pacto Nacional por la Sostenibilidad, un
compromiso que tiene como objetivo generar acciones para impulsar el desarrollo social,
ambiental y economico del pais sin comprometer los recursos de las futuras generaciones. Este
pacto implica la participacion de diversas empresas que contribuiran utilizando fuentes de
energia alternativa no contaminante, conservando los ecosistemas y disminuyendo las
emisiones de gases de efecto invernadero, entre otras acciones.

El gobierno ecuatoriano ha otorgado prioridad a la proteccion y conservacion del
patrimonio natural. La colaboracion entre diferentes sectores para trabajar en conjunto en la
implementacion del Pacto Nacional por la Sostenibilidad se percibe como una oportunidad para
mejorar la calidad de vida de los ecuatorianos y crear empleos, ademas de promover la justicia
social y ambiental.

Desde la perspectiva del plan de negocios para la microempresa de trufas en Quito en
2023, esta situacion ecoldgica representa una oportunidad significativa. El enfoque en la
sostenibilidad integral, preservacion del entorno y disminucion de emisiones de gases que
provocan el calentamiento global, sugieren un entorno propicio para proyectos que promuevan
practicas y tecnologias ecologicas. La colaboracion del gobierno y la participacion de empresas
comprometidas con la sostenibilidad pueden crear un contexto favorable para la

implementacion exitosa del proyecto, especialmente si esta alineado con los objetivos del Pacto
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Nacional por la Sostenibilidad.

Ademas, el énfasis en la proteccion del patrimonio natural, el incremento del bienestar
y la calidad de vida de los ecuatorianos ofrece oportunidades adicionales para el proyecto,
como la creacion de empleo y la promocion de la justicia social y ambiental. Estos aspectos
pueden fortalecer la aceptacion publica y el apoyo al proyecto.

Sin embargo, es importante sefialar que existe una amenaza potencial si el proyecto no
se alinea adecuadamente con los principios de sostenibilidad y conservacion ambiental
establecidos en el Pacto Nacional. La falta de adhesion a estas directrices podria resultar en
criticas y desafios para el proyecto, especialmente si existe la percepcion de que sus actividades
pueden generar un efecto perjudicial en el entorno natural o en la calidad de vida de las
personas. Por lo tanto, el proyecto debe estar en consonancia con los valores y objetivos del
Pacto Nacional por la Sostenibilidad para aprovechar al maximo esta oportunidad y evitar

posibles amenazas relacionadas con su impacto ambiental y social.

5.6 Factor Legal

El factor legal es un componente crucial en el andlisis del macroentorno PESTEL al
considerar la creacion de una microempresa dedicada a la elaboracion y comercializacion de
trufas a base de pulpa de zambo en la ciudad de Quito en 2023. En Ecuador, existen diversas
normas y regulaciones que deben ser consideradas cuidadosamente al emprender un negocio.

El marco legal ecuatoriano abarca aspectos relacionados con la creacion y operacion de
empresas, la propiedad intelectual, las obligaciones tributarias, la seguridad alimentaria y
muchas otras areas. Algunas de las consideraciones legales clave para el plan de negocios
incluyen:

e Registro de la Empresa: Para operar legalmente, la microempresa debe registrarse y

obtener los permisos y licencias necesarios, que varian segln el tipo de negocio y su
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ubicacion. Esto garantiza el cumplimiento de las regulaciones locales y nacionales.

e Normativas Sanitarias y Alimentarias: Dado que el negocio se dedica a la elaboracion
de alimentos, es necesario adherirse a rigurosas normativas de salud y seguridad
alimentaria para asegurar la excelencia y la seguridad de los productos.

e Propiedad Intelectual: Si la empresa desarrolla recetas tnicas o procesos de produccion
innovadores, es importante tomar en cuenta la salvaguardia de la propiedad intelectual
a través de patentes, marcas registradas o derechos de autor.

e Obligaciones Tributarias: Las empresas en Ecuador estan sujetas a una serie de
compromisos tributarios, como abonar impuestos sobre ingresos y valor agregado. Es
fundamental conocer y cumplir con las regulaciones tributarias aplicables.

e Normativas Laborales: Si la microempresa planea contratar empleados, debe cumplir
con las leyes laborales, que abarcan aspectos como salarios, horas de trabajo y
beneficios para los trabajadores.

e (Comercio Exterior: Si se planea importar o exportar ingredientes o productos
relacionados con el negocio, se deben considerar las regulaciones aduaneras y de
comercio exterior.

e Responsabilidad Legal: La empresa debe tener en cuenta su responsabilidad legal en
caso de problemas como reclamaciones de clientes, litigios o incidentes relacionados
con la seguridad alimentaria.

En resumen, el factor legal es esencial para el éxito y la sostenibilidad de la
microempresa de trufas en Quito. Cumplir con las regulaciones y normativas pertinentes
garantiza la legalidad y la operacion sin problemas del negocio, evitando sanciones legales y
protegiendo la reputacion de la empresa. Por consiguiente, es crucial contar con
asesoramiento legal adecuado y permanecer informado sobre posibles modificaciones en las

leyes y normativas que puedan tener un impacto en la empresa.
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6. ANALISIS DEL MICROENTORNO-5 FUERZAS COMPETITIVAS DE PORTER.

El éxito de cualquier negocio esta fuertemente influenciado por su entorno
competitivo y las fuerzas que operan en ¢€l. Para la microempresa dedicada a la elaboracion y
venta de trufas a base de pulpa de zambo en la ciudad de Quito, es fundamental comprender y
analizar el microentorno en el que operara. El marco de las 5 Fuerzas Competitivas de Porter
es una herramienta valiosa para evaluar dicho entorno y anticipar las posibles amenazas y

oportunidades que enfrentara el negocio.

6.1. Proveedores

Los proveedores tienen un rol fundamental en la cadena de suministro de la
microempresa dedicada a la elaboracion de trufas a base de pulpa de zambo en la ciudad de
Quito en 2023. La calidad y consistencia de los productos dependen en gran medida de la
capacidad de asegurar un suministro constante y confiable de los ingredientes y materiales
necesarios. En este contexto, los proveedores clave incluyen aquellos que suministran:

e Pulpa de Zambo: Dado que la pulpa de zambo es el ingrediente principal de las trufas,
contar con proveedores de pulpa de alta calidad y frescura es fundamental. La relacion
con estos proveedores debe basarse en la confiabilidad y la calidad del producto.

e Ingredientes Adicionales: Ademas de la pulpa de zambo, se necesitardn otros
ingredientes como azicar y cacao. La eleccion de proveedores que ofrezcan
ingredientes de calidad contribuira a la excelencia de los productos finales.

e Envases y Etiquetas: Los envases y etiquetas son elementos esenciales para presentar y
proteger las trufas. Asegurarse de tener proveedores confiables para estos materiales
garantizard una presentacion atractiva y la proteccion adecuada de los productos.

La relacidn con estos proveedores representa tanto una oportunidad como una amenaza

para el proyecto:
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Oportunidad: Una colaboracion soélida y confiable con los proveedores garantizard un
suministro ininterrumpido de los ingredientes y materiales esenciales. Esto permitira
mantener la calidad del producto, satisfacer la demanda del mercado y fomentar la
satisfaccion de los clientes.

Amenaza: Cualquier interrupcidon en la cadena de suministro, como retrasos en la
entrega o problemas de disponibilidad de ingredientes clave, podria poner en riesgo la
operacion del proyecto. Esto afectaria la capacidad de cumplir con la demanda y
mantener la calidad del producto, lo que podria llevar a la insatisfaccion de los clientes
y a la pérdida de oportunidades comerciales.

Por lo tanto, es esencial establecer relaciones sélidas con los proveedores, considerando

factores como la confiabilidad, la calidad, la capacidad de entrega y la capacidad de ajuste para

satisfacer las cambiantes necesidades del negocio. Ademas, la diversificacion de fuentes de

suministro puede ayudar a mitigar riesgos en caso de problemas con un proveedor en particular.

6.2. Clientes

La identificacion y comprension de los clientes potenciales son elementos cruciales

para el éxito del negocio de la microempresa dedicada a la elaboracion de trufas a base de pulpa

de zambo en la ciudad de Quito en 2023. Esto se debe a que conocer a fondo a los clientes

permite adaptar la estrategia de negocio y satisfacer sus necesidades de manera efectiva. A

continuacion, se destacan algunos aspectos clave:

Atraccion de Consumidores Locales: La microempresa debe enfocarse en atraer a
consumidores locales que buscan opciones de snacks exclusivos y de alta calidad. Para
lograrlo, es esencial comprender sus preferencias, habitos de compra y necesidades
especificas. Esto ayudard a disefiar productos y estrategias de marketing que resuenen

con este segmento de mercado.
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e Colaboraciones con Corporaciones: La busqueda de colaboraciones con corporaciones
que deseen ofrecer experiencias unicas a sus colaboradores y clientes puede ser una
estrategia inteligente. Estas colaboraciones pueden abrir nuevas oportunidades de venta
y expansion del mercado. Para aprovechar esta oportunidad, la microempresa debe
identificar las necesidades y expectativas de las corporaciones y adaptar su oferta en
consecuencia.

e Personalizacion de Productos: Conocer a los clientes en un nivel mas profundo permite
ofrecer productos personalizados que se ajusten a sus preferencias individuales. Esto
puede incluir opciones de sabores, tamafios de porciones y envases personalizados. La
personalizacion puede mejorar la satisfaccion del cliente y fomentar la lealtad a la
marca.

e Canales de Distribucion: Comprender donde y como los clientes prefieren adquirir los
productos es esencial. Esto podria implicar la eleccion de ubicaciones de venta
estratégicas, la implementacion de ventas en linea o la participacion en eventos
locales. La eleccion de los canales adecuados puede optimizar el alcance de la
microempresa y facilitar la llegada a sus clientes.

e Retroalimentacion Continua: Establecer un sistema para recopilar y analizar la
retroalimentacion de los clientes es fundamental. Esto permite realizar mejoras
constantes en los productos y servicios, lo que puede incrementar la satisfaccion del
cliente y retener su interés en la marca.

En resumen, es fundamental para el éxito de la microempresa de trufas de pulpa de
zambo conocer a los posibles clientes, comprender sus necesidades, preferencias y
comportamientos de compra. Esta comprension profunda permite adaptar la estrategia de
negocio, ofrecer productos personalizados, identificar oportunidades de mercado y mantener a

los clientes satisfechos a largo plazo.
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6.3. Productos sustitutos

Los productos sustitutos representan una amenaza para la microempresa dedicada a la

elaboracion de trufas a base de pulpa de zambo en 2023. Los consumidores tienen una amplia

variedad de opciones disponibles para satisfacer sus deseos de postres y dulces. Entre los

posibles sustitutos se incluyen chocolates, galletas, tortas y otras opciones de trufas en el

mercado que pueden competir con las trufas a base de pulpa de zambo. Para enfrentar esta

amenaza y destacar en un mercado competitivo, la microempresa debe implementar estrategias

efectivas:

Diferenciacion de Producto: Es esencial destacar los atributos tnicos y la calidad de las
trufas a base de pulpa de zambo. Esto podria incluir el uso de ingredientes frescos y
naturales, procesos de produccion artesanales, sabores exclusivos o envases atractivos.
La diferenciacion puede atraer a clientes que buscan una experiencia unica.

Calidad Consistente: Mantener una calidad consistente en los productos es clave para
ganar y retener la confianza de los clientes. Las trufas deben tener un sabor y una textura
consistentes en cada lote. La atencion a los detalles en la produccion es esencial.
Marketing y Marca: Desarrollar una marca so6lida y estrategias de marketing efectivas
puede contribuir a sobresalir en un mercado altamente competitivo. Esto podria
implicar la elaboracion de una narrativa de marca atractiva, la promocion de los valores
de la empresa, la participacion en eventos locales y la creacion de una presencia en
linea.

Investigacion de Mercado: Es esencial llevar a cabo investigaciones de mercado
periddicas para comprender las tendencias y preferencias de los consumidores. Esto
permite ajustar la oferta de productos y estrategias de marketing de acuerdo con la
evolucion del mercado y las demandas cambiantes.

Colaboraciones y Alianzas Estratégicas: Explorar colaboraciones con otros negocios
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locales o eventos especiales puede ayudar a aumentar la visibilidad de la microempresa
y atraer nuevos clientes. Por ejemplo, asociarse con cafeterias locales o participar en
ferias gastronémicas puede ser beneficioso.

Atencion al Cliente: Brindar un excelente servicio al cliente y estar atentos a las
necesidades y comentarios de los clientes puede construir relaciones sélidas y fomentar
la lealtad a la marca.

Evolucion de la Oferta: Estar dispuesto a adaptar la oferta de productos en funcion de
la retroalimentacion las preferencias de los clientes y las tendencias del mercado. Esto
podria implicar la introduccion de nuevos sabores, tamafos de porciones o ediciones
especiales.

Cabe mencionar que, si bien los productos sustitutos son una amenaza, la microempresa

puede enfrentarla con éxito al centrarse en la diferenciacion, la calidad constante, una estrategia

de marketing efectiva y la atencion continua a las necesidades de los clientes. La posibilidad

de sobresalir en el mercado dependera en gran medida de la habilidad de la microempresa para

ofrecer un producto distintivo y cumplir con las expectativas de los consumidores.

6.4. Nuevos entrantes

La competencia de nuevos entrantes es una preocupacion valida en el mercado de

productos naturales, donde la atraccion por este nicho puede llevar a otros emprendedores y

microempresas a ingresar al mercado. Para enfrentar esta competencia potencial y proteger la

participacion en el mercado y la rentabilidad del negocio, la microempresa debe considerar las

siguientes estrategias:

Recetas y Procesos Exclusivos: Mantener recetas y procesos de produccion exclusivos
puede dificultar que los nuevos competidores igualen la calidad y el sabor de las trufas
de pulpa de zambo de la microempresa. Esto puede requerir inversiones en

investigacion y desarrollo para mejorar y perfeccionar las recetas con el tiempo.



38

e Relaciones Solidas con Proveedores: Establecer relaciones solidas con los proveedores
de ingredientes es esencial. La preferencia por parte de los proveedores y la capacidad
de obtener ingredientes de alta calidad de manera constante pueden ser una ventaja
competitiva.

e Construir una Marca Solida: Desarrollar y promover una marca soélida y reconocible es
crucial. La marca debe comunicar los valores, la calidad y la autenticidad de las trufas
de pulpa de zambo. Esto puede incluir la creacion de un logotipo atractivo y envases
distintivos.

e Lealtad del Cliente: Fomentar la lealtad del cliente a través de un excelente servicio al
cliente, programas de recompensas o membresias exclusivas puede hacer que los
clientes actuales sean menos propensos a cambiar a nuevos competidores.

e (Calidad Consistente: Mantener una calidad constante es clave para retener a los clientes
existentes y atraer a nuevos. Las trufas deben tener el mismo sabor y la misma textura
en cada lote.

e FEconomias de Escala: Buscar oportunidades para lograr economias de escala en la
produccion puede ayudar a reducir costos y mantener precios competitivos.

e Monitoreo de Competidores: Estar atento a las actividades de nuevos competidores y
ajustar estrategias seglin sea necesario. Esto puede implicar cambios en el marketing,
la oferta de productos o la expansion a nuevos mercados.

e Regulaciones y Certificaciones: Cumplir con las regulaciones y obtener certificaciones
relacionadas con alimentos y seguridad alimentaria puede ayudar a construir la
confianza del cliente y establecer barreras legales para los nuevos entrantes.

La competencia de nuevos entrantes es un desafio potencial, pero con la
implementacion de estrategias solidas, la microempresa puede preservar su posicion en el

mercado y asegurar su rentabilidad. La diferenciacion, la calidad constante, las relaciones
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solidas y el enfoque en la marca son elementos clave para enfrentar la competencia y tener

éxito en el mercado de trufas de pulpa de zambo en Quito, 2023.

6.5. Rivalidad competitiva

La rivalidad competitiva es un factor clave que debe abordarse estratégicamente en el

mercado de trufas a base de pulpa de zambo en la ciudad de Quito, sin embargo, no se ha

tomado en consideracion una competencia fija, debido a que en el mercado local no existe esta

propuesta, sin embargo, existen empresas que producen productos sustitutos, en base a esto se

presenta un analisis de como esta rivalidad puede convertirse en una oportunidad o amenaza

para el proyecto:

Oportunidades:

Fomento de la Innovacion: La competencia puede impulsar la innovacion en la
microempresa. Buscar constantemente formas de mejorar el sabor, la presentacion o la
calidad de las trufas puede atraer a los consumidores que buscan algo Unico.

Colaboraciones Estratégicas: Explorar asociaciones con otras microempresas o
negocios locales puede ser beneficioso. Esto podria incluir colaboraciones en eventos
locales o la creacion de paquetes combinados con otros productos gourmet.

Diversificacion de Ofertas: Considerar la posibilidad de ampliar la gama de productos
relacionados con la pulpa de zambo, lo que podria ayudar a diferenciar la microempresa

de la competencia.

Amenazas:

Diferenciacion Esencial: La microempresa debe tener una estrategia solida de
diferenciacion para destacar en un mercado competitivo. Esto puede incluir la
promocion de ingredientes de alta calidad, procesos de produccién Unicos o
presentaciones creativas.

Control de Costos: La rivalidad puede aumentar la presion sobre los margenes de
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beneficio. Es esencial administrar eficientemente los costos de produccion y operativos

para mantener la rentabilidad.

e Estrategia de Marketing: Competir no solo en precio sino también en marketing es
crucial. La microempresa debe desarrollar una estrategia de marketing solida para
comunicar sus ventajas competitivas a los consumidores.

La rivalidad competitiva en el mercado de trufas a base de pulpa de zambo en Quito
presenta tanto oportunidades como amenazas para el proyecto. Si se aborda con una estrategia
solida que incluya innovacion, colaboraciones y diferenciacion efectiva, la competencia puede
impulsar el éxito de la microempresa. Sin embargo, también se deben gestionar
cuidadosamente los costos y desarrollar una estrategia de marketing efectiva para destacar en

un mercado competitivo.

7. VALIDACION DE FACTIBILIDAD-VIABILIDAD-DESEABILIDAD

7.1. Mercado objetivo
El mercado objetivo para la microempresa de trufas a base de pulpa de zambo en la ciudad de
Quito estd compuesto principalmente por dos segmentos:

Consumidores Locales:

o Demografico: Hombres y mujeres de entre 25 y 39 afios de edad,
especialmente aquellos interesados en opciones de alimentos saludables y
sostenibles.

o Psicografico: Personas que valoran la calidad, la originalidad y la
sostenibilidad en sus elecciones de alimentos y regalos.

o Comportamiento de compra: Tanto individuos que compran trufas para
consumo personal como aquellos que buscan regalos y obsequios especiales

para ocasiones especiales.
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e Necesidades: Buscan productos alimenticios que sean saludables, unicos y
adecuados para regalos.
Empresas:
e Tipo de empresas: Corporaciones y empresas que desean mejorar la relacion
con sus colaboradores y clientes a través de regalos corporativos especiales.
e Personas influyentes: Responsables de recursos humanos, gerentes de
marketing o directores de empresas que buscan opciones de regalos
corporativos unicos y saludables.
e Objetivos: Impulsar el sentido de pertenencia y el reconocimiento entre los
empleados y clientes a través de obsequios unicos y de alta calidad.
Buyer Persona:
Basado en esta informacion, aqui se muestran dos ejemplos de buyer personas que podrian
representar a los segmentos del mercado objetivo:
Buyer Persona para Consumidores Locales:
e Nombre: Julia
o Edad: 35 afios
e Ocupacion: Profesional de la salud
o Intereses: Alimentacion saludable, productos sostenibles
o Comportamiento de compra: Busca opciones de alimentos saludables y tnicos
para ella y su familia. También compra trufas como regalos para amigos y
familiares en ocasiones especiales.
Buyer Persona para Empresas:
e Nombre: Carlos
e Cargo: Gerente de Recursos Humanos

o Empresa: Empresa de tecnologia
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e Objetivos: Mejorar la moral y el compromiso de los empleados a través de
obsequios corporativos unicos y saludables.

o Comportamiento de compra: Busca regalos corporativos que reflejen los
valores de la empresa y que sean apreciados por los empleados, lo que incluye

trufas a base de pulpa de zambo como opcidn saludable y exclusiva.

7.2. Investigacion de la validacion de prototipo

La investigacion de la validacion del prototipo se realizo a través de un proceso de
pruebas y degustaciones con muestras del producto en diferentes etapas de su desarrollo. Se
selecciond un grupo representativo de consumidores locales y propietarios de
establecimientos gastrondmicos para participar en esta validacion. Durante las pruebas, se
recopilé informacion sobre los siguientes aspectos:

e Sabor y calidad: Se evalu¢ el sabor y la calidad de las trufas a base de pulpa de zambo
en comparacion con otros productos similares en el mercado. Los participantes
expresaron sus preferencias y proporcionaron comentarios sobre posibles mejoras.

e Textura y presentacion: Se analizo la textura del producto para asegurar que fuera
agradable al paladar. Ademas, se evalud la presentacion del empaque y la apariencia
visual de las trufas.

e Aceptacion del mercado: Se obtuvo retroalimentacion sobre la aceptacion del
producto en el mercado objetivo. Los participantes compartieron sus opiniones sobre
la demanda potencial y la disposicioén a comprar las trufas a base de pulpa de zambo.
Con base en los resultados de la investigacion, se realizaron ajustes en la receta para

mejorar el sabor y la textura del producto. También se trabajo en el disefio del empaque para

hacerlo mas atractivo y adecuado a las preferencias del mercado objetivo.
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8. MEJORA DE PROTOTIPO

La fase de mejora de prototipo es esencial para perfeccionar el producto y garantizar

su calidad y aceptacion en el mercado objetivo. Es asi que, basdndose en los resultados

obtenidos durante la investigacion de la validacion del prototipo, se realizaron una serie de

ajustes y mejoras en diferentes aspectos de las trufas a base de pulpa de zambo:

Sabor refinado: Se realizara pruebas con distintas proporciones de ingredientes para
lograr un equilibrio perfecto entre el sabor de la pulpa de zambo y el chocolate
utilizado en el recubrimiento. Se ajustaran los niveles de azlicar y otros condimentos
para obtener un sabor Uinico y atractivo que resaltara la pulpa de zambo como
ingrediente principal.

Textura mejorada: Se perfeccionara la textura de las trufas para lograr una experiencia
placentera al morderlas. Se busca una consistencia suave y cremosa que se deshiciera
suavemente en la boca, brindando una sensacion gustativa gratificante.

Presentacion y empaque atractivo: Se trabajard en el disefio del empaque para destacar
la identidad de la marca y reflejar la naturaleza gourmet y exclusiva del producto. Se
optard por un empaque elegante y sostenible que preservara la frescura de las trufas y
que a la vez fuera un atractivo visual para los consumidores y clientes potenciales.
Diversificacion de sabores: Se ampliara la gama de sabores de las trufas para
satisfacer diversos gustos y preferencias. Ademas de las trufas tradicionales de pulpa
de zambo cubiertas de chocolate, se introducira variantes como trufas con frutos
secos, coco, café y otros ingredientes exquisitos que afiadieron variedad al catalogo de
productos.

Mejora de procesos de produccion: Se optimizara la cadena de produccion para
garantizar la eficiencia y la consistencia en la elaboracion de las trufas. Se

estableceran controles de calidad para garantizar que cada unidad cumpla con los
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estandares definidos y mantenga la consistencia de calidad en cada lote.

La mejora de prototipo se lleva a cabo a lo largo de varias iteraciones, con pruebas y
retroalimentacion continua por parte de consumidores y expertos gastronémicos. Cada ajuste
y modificacion esta enfocado en alcanzar un producto final que representara la esencia del
negocio y superard las expectativas del mercado objetivo.

Gracias a este proceso de mejora de prototipo, la microempresa logra desarrollar un
producto de alta calidad y con atributos distintivos que lo diferencian de otros en el mercado.
La combinacién de un sabor exquisito, textura placentera, presentacion atractiva y variedad
de sabores ha posicionado las trufas a base de pulpa de zambo como una opcion altamente

deseable para los amantes de los productos gourmet y naturales en la ciudad de Quito.

EMBUDO DE MERCADO
Figura 9. Embudo de mercado

e Dar a conocer el
producto

¢ Captar la atencién del
publico objetivo

3 * Crear deseo e interés en el
DESEO producto

' « Generar la venta

* Mantener a los buenos cliente a través
FID I6N  de un servicio exepcional




9. MODELO DE NEGOCIO CANVAS

Figura 10. CANVA
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« Clientes individuales
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alimentacion saludable.

- Asociaciones con
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diferentes gustos y de vida saludable

CANALES

« Venta en supermercados y tiendas de barrio.

« Comercio electronico a través de una plataforma de
venta en linca.

« Alianzas con tiendas de alimentos saludables y
gimnasios para distribucion adicional.

COSTES DE ESTRUCTURA

. Costos de adquisicion de materias primas.
. Gastos de produccion y envasado.
\ + Gastos de marketing y promocion.

\
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\
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/

/
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personalizada para
brindar
recomendaciones y
resolver dudas.

« Programa de

fidelizacion de clientes
con beneficios
exclusivos.
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sociales para
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FUENTES DE INGRESOS
« Venta directa de productos a los consumidores finales.
« Acuerdos de distribucion con minoristas y tiendas especializadas.

programas de suscripcion mensual.

« Ofrecer servicios adicionales, como asesoramiento nutricional o

\

10. PRESENTACION PMV

10.1. Producto minimo viable comercial-Modelo de monetizacion

El Producto Minimo Viable (PMV) de la microempresa dedicada a la elaboracion y

comercializacion de trufas a base de pulpa de zambo en la ciudad de Quito consistird en una

seleccion inicial de trufas con sabores exclusivos y presentacion atractiva. Estos productos se

dirigiran al mercado objetivo identificado, ofreciendo una muestra representativa de la linea

de productos completa que se lanzard posteriormente.

Modelo de monetizacion:

Venta directa al consumidor final: La principal fuente de ingresos se originara de la

venta de las trufas a través de puntos de venta fisicos y canales de distribucion en
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linea. Se estableceran estrategias para promocionar y comercializar el producto a
través de la tienda virtual MEMORIES.

e Servicios personalizados: Se ofreceran servicios de personalizacién y empaque
personalizado para eventos especiales y regalos corporativos, lo que permitira obtener

ingresos adicionales y aumentar la visibilidad de la marca.

A continuacion, se presenta el landing page de la empresa, una plataforma en linea
especialmente disefiada para que los visitantes exploren el maravilloso mundo de las trufas a
base de pulpa de zambo. Este sitio web les proporcionard la oportunidad de sumergirse en la
experiencia de las trufas de pulpa de zambo, conocer mas sobre la pasion de la empresa por
este ingrediente Unico y delicioso, realizar pedidos en linea de manera sencilla y estar al tanto

de las ultimas creaciones y ofertas especiales.

Figura 11. Landing Page
ORGANIC

SERVICIOS COLECCIONES SOBRE MI CONTACTOS

PRODUCT

Deleita tu paladar

ZAMBO

| Health |

CONTACTAR

Porque todos merecemos experiencias unicas
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10.2.Prototipo

Figura 12. Prototipo de trufas a base de pulpa de zambo

El prototipo del Producto Minimo Viable se compone de una seleccion de trufas
cuidadosamente elaboradas con pulpa de zambo y chocolate de alta calidad. Estas trufas
representaran los sabores mas distintivos y atractivos de la linea de productos que se ofrecera
a los clientes.

El prototipo se ha desarrollado a partir de la fase de mejora del producto, donde se
han realizado ajustes y refinamientos para garantizar una experiencia culinaria excepcional.
Se han tomado en cuenta las preferencias del mercado objetivo, asi como los estdndares de
calidad y presentacion necesarios para destacar en el competitivo mercado de alimentos
saludables.

La presentacion del prototipo se centrara en destacar la singularidad y sofisticacion
del producto, haciendo uso de un empaque elegante y sostenible que refleje la identidad de la
marca. Asimismo, se resaltara la combinacion unica de sabores y texturas que ofrecen las
trufas a base de pulpa de zambo, posiciondndolas como una opcion distintiva para los

amantes de los dulces saludables.
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Figura 13. Caja de 15.5x15.5 Figura 14. Caja de 10x5.5

La microempresa llevara a cabo pruebas de mercado con el prototipo para evaluar la
aceptacion y demanda del producto entre los consumidores. Los comentarios y
retroalimentacion obtenidos serdn fundamentales para continuar mejorando y refinando la
oferta antes de su lanzamiento oficial al mercado. Con un prototipo solido y una estrategia de
monetizacion bien definida, la microempresa estara preparada para ingresar con éxito al

mercado y establecerse como un referente en el sector de las trufas en la ciudad de Quito.

Figura 15. Producto final
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10.3.Presupuesto

Tabla 1. Estado de Situacion Inicial

ACTIVOS CORRIENTES PASIVOS CORRIENTES
CAJA S 734,88
INVENTARIO DE MATERIA
PRIMA 391,6
SUB. TOTAL ACTIVOS SUB. TOTAL PASIVOS
CORRIENTES $ 1.126,48 CORRIENTES
PASIVOS A LARGO
ACTIVOS FIJOS PLAZO
MUEBLES Y ENSERES $ 1.735,00 PRESTAMO $  8.000,00
EQUIPOS DE OFICINA $ 635,00
EQUIPOS DE
COMPUTACION S 2.706,00
HERRAMIENTAS DE
COCINA $ 3.303,00
EQUIPO Y MAQUINARIA S 3.671,00
VEHICULO/MOTOCICLETA  $ 3.700,00
SUB. TOTAL DE ACTIVOS SUB. TOTAL PASIVO A
FIJOS $15.750,00 LARGO PLAZO $  8.000,00
ACTIVOS DIFERIDOS PATRIMONIO
DESARROLLO DE LA
PAGINA $ 1.200,00
PATENTE $ 510,00
SUB. TOTAL DE OTROS SUB. TOTAL
ACTIVOS $ 1.710,00 PATRIMONIO $ 10.586,48
TOTAL ACTIVOS O TOTAL PASIVO +
INVERSION $18.586,48 PATRIMONIO $ 18.586,48

Se calcula un total de inversion del proyecto de $18.586,48, valor que contempla materia
prima, equipos de oficina y computacion, asi como maquinaria y medio de transporte para
entrega del producto, refleja también los valores de constitucion de la empresa y pasivos a
largo plazo. A continuacion, se detalla de que esta constituido el proyecto:

Tabla 2. Activos Intangibles

Unidades Detalle Costo Unitario | Costo total
DESARROLLO DE LA
1 PAGINA S 1.200,00 | $ 1.200,00
1 PATENTE S 510,00 | $ 510,00
TOTAL $ 1.710,00
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Se ha considerado un valor de $1.710 que se destinaran a la creacion del sitio web y a la
obtencion de la patente para la microempresa., con respecto a los activos fijos son los
siguientes:

Tabla 3. Equipos de Computacion

Unidades | Detalle Costo Unitario | Costo total
2 Computador Cpu Core | S 555,00 | S 1.110,00
2 Impresora Epson S 515,00 | S 1.030,00
1 Caja registradora S 280,00 | S 280,00
Impresora de Facturas
1 Mi?\iprinter Epson > 286,00 | 5 286,00
TOTAL $ 2.706,00

Se ha asignado un valor de $2.706 para la adquisicion de equipos de computacion y
facturacion que la microempresa necesita para su funcionamiento comercial.

Tabla 4. Muebles y Enseres

Unidades | Detalle Costo Unitario Costo total
1 Vitrina para postres S 180,00 S 180,00
1 Mueble exhibidor refrigerado S 130,00 S 130,00
2 Exhibidor de postres giratorio S 280,00 $ 560,00
2 Estanteria para insumos S 240,00 S 480,00
3 Sillas medianas S 30,00 S 90,00
2 Mesas de trabajo inoxidable S 85,00 S 170,00
1 Mesa de acero inoxidable grande S 125,00 S 125,00
TOTAL $ 1.735,00

Se establece un valor de $1.735 por concepto de muebles y enseres necesarios para el 6Optimo
funcionamiento de la microempresa.

Tabla 5. Equipos de oficina

Unidades Detalle Costo Unitario Costo total

2 Sillas de escritorio S 80,00 | $ 160,00
1 Vitrinas de vidrio S 130,00 | S 130,00
2 Teléfono Sonic S 35,00 | $ 70,00
1 Escritorio S 70,00 | S 70,00
3 Sillas de espera S 45,00 | $ 135,00
1 Librero S 70,00 | S 70,00

TOTAL S 635,00
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Para equipos de oficina, indispensables para la comodidad de quienes forman parte de la
microempresa y sus clientes, se ha destinado un valor de $635.

Tabla 6. Equipo y Maquinaria

Unidades | Detalle Costo Unitario | Costo total
1 Horno industria S 370,00 S 370,00
1 Cocina industrial 6 $ 52000 $ 520,00
quemadores
1 Maquina de humo S 40,00 S 40,00
2 Refrigeradora Indurama S 650,00 S 1.300,00
3 Licuadora profesional S 185,00 S 555,00
2 Os:ter procesador de $ 43,00 $ 86,00
Alimentos
2 Congelador horizontal $ 400,00 $ 800,00
TOTAL $ 3.671,00

Se ha establecido un valor de $3.671 para adquirir implementos necesarios para la produccion
de las trufas y contribuird a mejorar la eficiencia y calidad del proceso productivo.

Tabla 7. Vehiculo/Motocicleta

Unidades Detalle Costo Unitario | Costo total
Honda

1 Chr250 S 3.700,00 S 3.700,00

Total S 3.700,00

Para la adquisicion de un medio de transporte, en este caso una moto que permita a la
empresa brindar un servicio de entrega personalizado se contempla un valor de $3.700.

Tabla 8. Herramientas de cocina

Unidades | Detalle Costo Unitario Costo total

4 Mangas pasteleres S 2,50 S 10,00
2 Juego de lavacaras plasticas S 3,00 S 6,00
3 Espatula de madera S 4,50 S 13,50
2 Pincel plano S 1,50 S 3,00
2 Juego de tazas de medida S 6,00 S 12,00
2 Juego de moldes pequefios S 10,50 S 21,00
5 Bols de acero inoxidable

diferentes modelos S 17,00 S 34,00
1 Juego de ollas S 370,00 S 370,00
2 Juego de Charoles S 25,50 S 51,00
1 Juegos de cernideros de metal S 40,00 S 40,00
3 Cucharones S 1,50 S 4,50
3 Espatula de metal S 2,00 S 6,00




Cuchillos S 175,00 S 700,00
2 Juego de moldes de paletas S 3,25 S 6,50
5 Juego de Pirex de diferentes

tamafos S 650,00 S 1.300,00

Billlo de madera S 5,00 S 10,00

Tablas de picar S 7,50 S 15,00
2 Juegos de moldes para chocolate S 400,00 S 800,00

TOTAL $ 3.303,00
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Se establece un valor de $3.303 para compra de herramientas de cocina, que serviran para la

correcta manipulacion y acabados de las trufas.

Capital de produccion

Tabla 9. Materia Prima

MATERIA PRIMA PRECIO UNIDADES TOTAL

ZAMBO S 1,50 | S 40,00 | S 60,00
GLUCOSA 500gr S 1,30 | $ 40,00 | S 52,00
CHOCOLATE AL 70% 500gr S 6,70 | S 40,00 | S 268,00
AVENA 500gr S 1,20 | $ 8,00 | S 9,60
ACEITE 100ml S 0,25 | S 8,00 | S 2,00
TOTAL S 391,60

Se ha asignado un monto de $391.60 para los inventarios de materia prima. Esta partida
cubrird el costo de adquirir la pulpa de zambo y otros ingredientes necesarios para la

produccion de las trufas, que en la produccion de 3600 unidades nos da un valor unitario de

$ 0.11 centavos de dolar.

Tabla 10. Mano de Obra Directa

MANO DE OBRA DIRECTA

SUELDOS Y SALARIOS

$579,68

El monto de $579.68 corresponde al pago de sueldos y salarios mensuales para el personal

involucrado en la operacidon de la microempresa, que al dividir por la produccion mensual de

3600 unidades nos queda un valor por unidad de $ 0,16 centavos.



Tabla 11. Costos Indirectos de Fabricacion

COSTOS INDIRECTOS DE FABRICACION | PRECIO UNIDADES TOTAL

ENERGIA ELECTRICA kw S 0,08 | S 200,00 | $ 16,00
AGUA m3 S 5,00
PORTA BOMBONES unidades S 0,06 | $ 3.600,00 S 216,00
PIRUTIN unidades S 0,01 | $ 3.600,00 S 21,60
CAJAS x 9und S 094 | S 360,00 | S 338,40
CAJAS x 2und S 0,27 | $ 180,00 | $ 48,60
ETIQUETADO S 0,10 | $ 3.600,00 S 360,00
PUBLICIDAD S 50,00
TOTAL $ 1.055,60
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Se ha establecido el valor de $1.055,60 correspondiente al pago de los costos indirectos como

son publicidad, empaques, etiquetas, servicios basicos que también hacen parte de la

produccion final del producto. Este valor al dividir por la produccion de 3600 mensuales nos

da $ 0,29 centavos por unidad. La suma de estos tres elementos mano de obra directa mas

materia prima y costos indirectos de produccion nos da un valor de produccion por unidad de

$0.57.

Tabla 12. Costo de Produccion y PVP.

COSTO UNITARIO
DE PRODUCCION PVP

S 0,57 $ 0,85

Una vez realizado el calculo de costos directos, indirectos y mano de obra se obtiene el precio

de produccion del producto, asi como el PVP con un margen de ganancia del 50%, porcentaje

que se ha establecido en base al mercado y demanda.



Tabla 13. Calculo del Mercado Meta

1) Poblacién de Quito 2023 2.921.174
2) Porcentaje de personas en edad de 25 a 39 23,32%
TOTAL PERSONAS DE 25 A 39 ANOS 681.218
3) Estratificacion socioecondémica B, C+ y C- 83,3%
TOTAL PERSONAS EN QUITO 2023 ESTRATIFICACION

567.454
B,C+Y C-

97,30%
4) Porcentaje de personas que no tiene diabetes en el Ecuador
Total de personas que no tienen diabetes en la ciudad de Quito 552.133

de 25 a 39 afios y de condicidn socioeconémica B, C+y C-
Porcentaje de personas que consumen chocolate 43%
Total de personas que no tienen diabetes en la ciudad de Quito
de 25 a 39 afios y de condicién socioeconomica B, C+y C-y 237.417
que consume chocolate
5) Porcentaje de personas por sexo en la ciudad de 121.973 Femenino
Quito 115.445 Masculino
6) Porcentaje de personas que consumen chocolate o T1.964 Lo enino
derivados por sexo 47332 Masculino
Mercado Meta: Numero de personas que viven en la
ciudad de Quito de 25 a 39 afios que pertenecen a la
e i . - 119.296

estratificacion socioecondmica B, C+y C-y que
consumen chocolate con regularidad
Numero de unidades consumidas por afio 1.431.554
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51,4%
48,6%

59,0%
41,0%
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Demanda Insatisfecha: de acuerdo a la pregunta de la encuesta realizada: Estarias dispuesto

a probar una trufa a base pulpa de zambo, se obtuvo un resultado del 57.48%, el cual al

multiplicar por la tasa de crecimiento empresarial nos da un 3.02% de demanda insatisfecha.

Tasa de crecimiento

Demanda Insatisfecha empresarial
57,48% 5,25%
3,02%

11. PLAN DE MARKETING

11.1 Establecimiento de Objetivos

Los objetivos del plan de marketing para la microempresa dedicada a la elaboracion y

comercializacion de trufas a base de pulpa de zambo en la ciudad de Quito se estableceran de

acuerdo con la vision y mision del negocio. Los objetivos seran SMART: especificos,

medibles, alcanzables, relevantes y con un tiempo definido. Los objetivos principales

incluyen:

e Objetivo de Ventas: Aumentar las ventas en un 5% durante el primer afio de
operacion en comparacion con el mismo trimestre del afio anterior.

e Objetivo de Reconocimiento de Marca: Lograr un reconocimiento de marca del
30% entre el publico objetivo durante el primer afio.

e Objetivo de Participacion en Eventos: Participar en al menos dos eventos

gastronomicos locales en el primer afio para aumentar la visibilidad y llegar a nuevos

consumidores.
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11.2 Criterios de Marketing

Los enfoques de marketing estaran fundamentados en la comprension de las necesidades y

deseos del publico objetivo. Se llevara a cabo una investigacion de mercado exhaustiva para

definir los segmentos de mercado clave y sus caracteristicas demograficas, psicograficas y

comportamentales. Los criterios de marketing incluyen:

Segmentacion de Mercado: Identificar los grupos de consumidores que buscan
opciones diferentes y saludables, asi como aquellos interesados en experiencias
culinarias Unicas.

Posicionamiento: Posicionar las trufas a base de pulpa de zambo como un producto
saludable y exclusivo que combina la indulgencia con los beneficios nutricionales.
Propuesta de Valor: Resaltar la calidad artesanal, la frescura de los ingredientes
naturales y la diversidad de sabores para brindar una experiencia Unica.

Oferta: Una combinacion de chocolate al 70%, con un relleno de pulpa de zambo que
le daran un sabor unico al paladar de los consumidores.

Marca: Destacar entre la competencia no solo por la calidad del producto, sino por
su marca y disefio es indispensable. Con la marca se busca darle identidad al producto
y que asi pueda ser reconocida por los consumidores.

Figura 16. Marca Zambo Health

ZAMBO

Health

organic product
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La marca que se ha escogido para las trufas es “Zambo Health”, de esta forma se
busca hacer énfasis en el componente principal que contiene el producto y sus
beneficios saludables.

El slogan de Zambo Health es “organic product”, con esto se ratifica una vez mas que
este producto es organico y a futuro se tiene planificado implementar otros productos

a base de zambo.

11.3 Aplicacion del Marketing Mix
La aplicacion efectiva del marketing mix es esencial para el éxito de la microempresa.
A continuacion, se detallan las estrategias especificas para cada elemento del marketing mix:
Producto
e La microempresa se especializa en la produccion de trufas a base de pulpa de zambo,
ofreciendo una amplia variedad de sabores Unicos y exquisitos. La diversidad de
opciones que presenta la empresa permite satisfacer los diferentes gustos y preferencias
de los consumidores, siempre buscando innovadoras combinaciones para mantener el

interés y la atraccion del publico objetivo.

Figura 17. Diversidad de productos hechos con Zambo

Diversidad de
opcioncs ¢n
chocolates de
zambo.

www.zambohealth.com
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Precio
e La estrategia de fijacion de precios de la microempresa se basa en un andlisis
exhaustivo de los costos de produccion, los margenes de beneficio y la dindmica
competitiva del mercado. Se ofreceran trufas en distintos tamafios de paquetes para
adecuarse a diferentes presupuestos, brindando opciones tanto para compras

individuales como para paquetes de mayor volumen.

Plaza
e Comercio Electronico: La microempresa aprovechard la plataforma de Instagram, bajo
la marca "Zambo Health", para dar a conocer su producto y facilitar la compra en linea.

Esto proporcionard a los clientes una experiencia moderna y conveniente.

Figura 18. Venta por comercio electronico

e Empresas: Se estableceran acuerdos de colaboracién con organizaciones que deseen
regalar detalles personalizados y saludables a sus colaboradores en ocasiones
especiales. La empresa busca convertirse en la opcidon preferida para aquellos que

desean expresar gratitud de manera unica y saludable.
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Figura 19. Alianzas institucionales

< ZamBo
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www.zambohealth.com

e Eventos Gastrondmicos: La participacion en ferias y eventos gastrondomicos locales
permitira a la microempresa establecer una presencia directa ante el publico. Estos
eventos son una oportunidad para conectarse con consumidores de entre 25 y 39 afios
de edad, pertenecientes a la clase media, media alta, que valoran la calidad y la

originalidad en los productos que consumen.

Promocion: La estrategia de promocion de la microempresa "Zambo Health" se basa en la
creacion de una soélida presencia en linea y en la promocién de sus productos de manera
efectiva. Algunos elementos clave de la estrategia de promocion abarcan:

e Marketing en Redes Sociales: La empresa utilizara plataformas como Instagram y
Facebook para compartir imagenes atractivas de sus deliciosas trufas a base de pulpa
de zambo. Se destacaran los valores de salud y sostenibilidad que caracterizan a los
productos de "Zambo Health". Se fomentara la interaccion con los seguidores y se

promovera la participacion en concursos y sorteos.
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Figura 20. Pagina de Instagram
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Regalos personalizados

Porque la vida esta llena de detalles, personaliza el tuyo y
sorprende a esa persona especial.

@ Tienda online... mas

Ver traduccién

Panel para profesionales
2 cuentas alcanzadas en los Gltimos 30

Editar Compartir perfil Contacto

s+

FLORES Nueva

Sitio Web Atractivo: Se desarrollard un sitio web atractivo y facil de usar que servira
como un escaparate virtual para los productos. Los clientes podran conocer mas sobre
la historia de la empresa, explorar el catalogo de trufas y realizar compras en linea de
manera segura y sencilla.

Alianzas Estratégicas: Se buscaran alianzas con influencers y blogueros relacionados
con la alimentacion saludable y el estilo de vida sostenible. Estos colaboradores
podréan dar a conocer los productos de "Zambo Health" a sus seguidores, generando
una mayor visibilidad y credibilidad.

Eventos Promocionales: La microempresa participara en eventos locales, ferias
gastrondmicas y mercados orgdnicos para dar a conocer sus productos directamente a
los consumidores. Se ofreceran degustaciones y muestras gratuitas para que los

asistentes puedan experimentar el sabor y la calidad de las trufas.
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Figura 21. Ferias gastronomicas

FERIAS

GASTRONOMICAS il

Programas de Lealtad: Se estableceran programas de fidelizacion para premiar a los
clientes habituales. Esto incentivara la repeticion de compras y fomentara la
recomendacion de "Zambo Health" a amigos y familiares.

Publicidad en Linea: Se realizara campafias publicitarias en linea dirigidas al publico
objetivo que se ajuste al perfil de consumidores ideales de la marca. Esto incluira
anuncios en redes sociales y en motores de busqueda, asi como el uso de marketing

por correo electronico.
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Figura 22. Los mejores ingredientes del mercado ecuatoriano

Los mejores ingredientes para
el mejor chocolate

100% ECUATORIANOS

www.zamboheath.com:
: _‘ # t‘

11.3.5. Estrategia de Diferenciacion
La estrategia de diferenciacion se basard en:

e Ingredientes Naturales y Frescos: Destacar el uso de pulpa de zambo fresca y otros

ingredientes naturales de alta calidad.

e Variedad de Sabores: Brindar una amplia variedad de sabores Uinicos y deliciosos

para atraer a diversos paladares.

e Experiencia Gourmet: Posicionar las trufas como un producto gourmet, artesanal y
exclusivo que ofrece una experiencia culinaria excepcional.

e Compromiso con la Sostenibilidad: Transmitir el compromiso de la empresa con la

sostenibilidad y la utilizacion de ingredientes locales.

Al implementar este plan de marketing, la microempresa estard posicionada para cumplir sus
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objetivos y establecer una base solida en el mercado de productos gourmet en la ciudad de

Quito.

12. GESTION OPERATIVA

En esta seccion, se detallaran los procesos clave que permitiran a la microempresa operar de
manera eficiente y efectiva, alinedndose con la estrategia de marketing y los elementos del
marketing mix. Estos procesos se centraran en las operaciones, el disefio organizacional y el

disefio funcional de la microempresa.

12.1 Operaciones

Los procesos operativos son fundamentales para garantizar la produccion y entrega
consistentes de las trufas a base de pulpa de zambo. A continuacion, se describen los
procesos relacionados con las operaciones:

e Abastecimiento de Ingredientes: Se estableceran relaciones solidas con proveedores
confiables de ingredientes de alta calidad, como la pulpa de zambo y otros
componentes necesarios. Se implementara un sistema de seguimiento de inventario
para garantizar que los ingredientes estén disponibles cuando se necesiten.

e Produccion y Envasado: Se definiran procesos detallados para la produccion de
trufas, incluida la preparacion de la pulpa de zambo, la creacion de rellenos y
coberturas, y el proceso de moldeado y envasado. Se prestard especial atencion a la

higiene y la calidad en cada etapa.
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e Produccion
Numero de Producto Unidad Cantidad
productos al mes
1 Trufas a base de pulpade  Caja*9 200
zambo
2 Trufas a base de pulpade  Caja*12 150
zambo
e Materia Prima
N. Insumo Detalles Cantidad Total
1 ZAMBO $1,50 40 60,00
2 GLUCOSA 500gr 1,3 40 52,00
3 CHOCOLATE AL 70% 500gr 6,7 40 268,00
4 AVENA 500gr 1,2 8 9,60
5 ACEITE 100ml 0,25 8 2,00
391,60
e Capacidad de produccion anual
2023
Precio | $ 0,85
Unidades | Precio de venta por caja | Cajas | Total trufas por cajas | Valor Ingresos
9 S 7,65 2400 21600 | S 18.360,00
12 S 10,20 1800 21600 | S 18.360,00
43200 | $ 36.720,00
2024
Precio | $ 0,87
Unidades | Precio de venta por caja | Cajas | Total trufas por cajas Valor Ingresos
9 S 7,84 2520 22680 | S 19.758,02
12 S 10,45 1890 22680 | S 19.758,02
45360 | $ 39.516,04
2025
Precio | $ 0,89
Unidades | Precio de venta por caja Cajas | Total trufas por cajas | Valor Ingresos
9 S 8,04 2584 23256 | S 20.764,28
12 S 10,71 2031 24372 | S 21.760,71
47628 | S 42.524,99




2026
Precio | $ 0,92
Unidades | Precio de venta por caja Cajas | Total trufas por cajas | Valor Ingresos
9 S 8,24 2774 24966 | S 22.846,12
12 S 10,98 2087 25044 | S 22.917,49
50009 | S 45.762,69
2027
Precio | $ 0,94
Unidades | Precio de venta por caja Cajas | Total trufas por cajas | Valor Ingresos
9 S 8,44 2973 26757 | S 25.094,72
12 S 11,25 2146 25752 | S 24.152,15
52510 | S 49.247,81

e Capacidad de produccion

Primer Aio

Maximo por Hora 23 trufas
Maximo por Mes 3600
Maximo por Afio 43200

Dentro del primer afio de funcionamiento de la micro empresa se calcula generar una
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produccion mensual de 3600 trufas, esto quiere decir que se estaria produciendo 23 trufas por

hora y 43200 unidades en un afio, teniendo en cuenta la oferta y demanda estas cantidades

irian aumentando cada afo.

12.2.Localizacion

Alternativa 1

LOCAL EN LA PORTUGAL

Alternativa 2

ISLA EN CENTRO COMERCIAL QUICENTRO SHOPPING

Alternativa 3 LOCAL EN LUGAR DE DOMICILIO (CONSEJO PROVINCIAL)




Tabla 14. Criterios aplicables al negocio

N. Ciriterio de Localizacion Alternativa  Alternativa  Alternativa
1 2 3
1 Zona Comercial 4 5 3
2 Servicios Basicos 5 4 4
3 Acceso en Todo Tiempo 3 4 4
4 Impuestos 2 3 4
5 Accesibilidad para el Personal 4 3 4
6 Seguridad 4 5 3
7 Estacionamiento para Clientes 3 4 4
8 Permiso para Operar 5 4
9 Potenciales Riesgos Sociales 3 2
10 Potenciales Riesgos Ambientales 3 2 2
Puntaje Total 35 37 33

Luego de este andlisis, se concluye que la opcion mas adecuada para establecer un punto

fisico es mediante la implementacion de una isla en uno de los centros comerciales mas
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conocido de Quito, Quicentro Shopping ya que puede favorecer al crecimiento y difusion de

la marca, debido a las condiciones que presta para los consumidores y su comodidad a la hora

de visitar el lugar.

Macrolocalizacion:

La macrolocalizacion seleccionada para el negocio de la microempresa de trufas a base

de pulpa de zambo es la ciudad de Quito, Ecuador. Esta eleccion se basa en la ubicacion

estratégica de Quito como uno de los centros urbanos mas grandes y activos del pais, lo que

proporciona un mercado potencial diverso y numeroso para los productos de "Zambo Health".

Microlocalizacion:

Dentro de la ciudad de Quito, la microlocalizacion elegida es el "Quicentro Shopping",

ubicado en un reconocido sector comercial que proporciona un entorno propicio para el
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crecimiento y la visibilidad de la marca. Este centro comercial se encuentra en una zona
comercialmente activa y atrae a un gran nimero de visitantes diariamente, lo que brinda una

oportunidad significativa para llegar a una amplia audiencia.

Distribucion de la Planta:

La distribucion de la planta dentro de la isla en el "Quicentro Shopping" se organizara
de manera eficiente para optimizar la operacion del negocio. La disposicion de la planta se
dividira en varias areas clave:

e Area de Produccion: Aqui se llevard a cabo la preparacion y produccion de las trufas a
base de pulpa de zambo. Este espacio estard equipado con los equipos y utensilios
necesarios para garantizar la calidad y frescura de los productos.

e Mostrador de Ventas: Se establecerd un mostrador atractivo donde los clientes puedan
realizar sus compras. Este espacio se disefara para destacar los productos y promover
la interaccion con los clientes.

e Area de Almacenamiento: Se destinarda un espacio para el almacenamiento de
ingredientes, materiales de empaque y productos terminados. Este espacio se organizara
de manera que facilite la gestion de inventario y la reposicién de productos en el
mostrador de ventas.

e Area de Degustacion: Para brindar una experiencia completa a los clientes, se dedicara
un espacio para la degustacion de las trufas. Aqui, los clientes podran probar diferentes
sabores y decidir sus preferencias de compra.

e Zona de Empaque: En esta area, se realizara el empaque de las trufas y se prepararan
los productos para la entrega a los clientes. Se prestard especial atencion a la
presentacion de los productos y la calidad del empaque.

La distribucion de la planta se disefiard de manera que fluya de manera eficiente, permitiendo
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un facil acceso del personal y de los clientes. Se prestara atencion a la comodidad y seguridad
de los clientes, creando un entorno atractivo y acogedor en la isla dentro del centro comercial.

Con el fin de contar con una propuesta visual se detalla a continuacion la planta de distribucion:

Figura 23. Planta de distribucion
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12.3.Procesos
A continuacion, se detallardn los procesos estratégicos, operativos y de soporte para la
microempresa de trufas a base de pulpa de zambo en la ciudad de Quito:
Procesos Estratégicos:

e Desarrollo de Productos: Este proceso implica la investigacion y desarrollo de nuevas
variedades de trufas a base de pulpa de zambo. Se busca innovar y mantener la atraccién
del publico objetivo a través de sabores unicos y exquisitos.

e Marketing y Promocion: La estrategia de marketing incluiréd la promocion de la marca
"Zambo Health" utilizando las redes sociales y la plataforma de Instagram
"MEMORIES". Se crearan campafias publicitarias para atraer a consumidores locales

y empresas.
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Alianzas Corporativas: Este proceso se enfoca en establecer acuerdos con empresas y
corporaciones que deseen regalar trufas personalizadas a sus colaboradores como parte

de su estrategia de reconocimiento y agradecimiento.

Procesos Operativos:

Produccion de Trufas: Este proceso comprende la preparacion y produccion de las
trufas a base de pulpa de zambo. Se seguiran recetas precisas para garantizar la calidad
y consistencia de los productos.

Venta y Atencion al Cliente: El personal se encargara de asistir a los clientes, recibir
pedidos y proporcionar detalles sobre los productos. La atencion al cliente se enfocara
en ofrecer una experiencia amable y personalizada.

Gestion de Inventarios: Se mantendrd un registro minucioso de los ingredientes y
productos disponibles para garantizar la disponibilidad de insumos y evitar tanto la
escasez como el exceso.

Empaque y Entrega: Este proceso implica el empaque de las trufas y la preparacion de
pedidos para su entrega. Se dard especial atencion a la presentacion de los productos y
se garantizara la puntualidad en las entregas.

Control de Calidad: Se llevara a cabo una revision continua de la calidad de los
productos para asegurar su conformidad con los estdndares establecidos, identificando

posibles areas de mejora en la preparacion y presentacion.

Procesos de Soporte:

Gestion de Recursos Humanos: Este proceso se enfoca en la contratacion y capacitacion
del personal, asegurando que estén alineados con los valores y estandares de la
cafeteria.

Mantenimiento y Limpieza: Se realizard un mantenimiento regular de las instalaciones

y equipos para asegurar un ambiente limpio y acogedor tanto para los clientes como
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para los empleados.

e Gestion Administrativa y Financiera: Incluye la gestion de finanzas, contabilidad,
compras y pagos de impuestos para mantener la salud financiera del negocio.

e Compostaje y Reciclaje: Se implementara la segregacion de residuos generados durante
la produccion, asegurando un adecuado compostaje de los desechos organicos y el
envio de los materiales reciclables a centros especializados de reciclaje.

e Seguimiento de Tendencias: Este proceso requiere estar continuamente atento a las
tendencias en la industria de alimentos y bebidas, asi como a las practicas sostenibles y
de comercio justo. Se analizara la necesidad de actualizar el menu y ajustar las practicas
operativas en consecuencia.

Estos procesos estratégicos, operativos y de soporte son esenciales para el
funcionamiento eficiente y exitoso de la microempresa de trufas a base de pulpa de zambo, ya
que cada uno de ellos contribuye a la consecucion de los objetivos comerciales y a la

satisfaccion de los clientes.
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Diagrama de flujo de la produccion de trufas a base de pulpa de zambo

Figura 24. Flujo de la produccion
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12.4. Disefio Organizacional
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Figura 25. Organigrama
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El disefio organizacional define la estructura y la jerarquia de la microempresa. Aqui se

presentan los procesos relacionados con el disefio organizacional.

12.5. Diseno Funcional

Figura 26. Disefio Funcional
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- Atencion a clientes - Preparacion de ingredientes,
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El disefio funcional se refiere a la forma en que diferentes funciones dentro de la
microempresa colaboran y se integran. A continuacion, se presentan los procesos

relacionados con el disefio funcional:

e Comunicaciéon Interdepartamental: Se implementaran reuniones regulares entre
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equipos funcionales, como produccion y marketing, para compartir actualizaciones y

coordinar esfuerzos.

e Flujo de Trabajo: Se disenaran flujos de trabajo eficientes que abarquen desde la

creacion de nuevos sabores hasta el lanzamiento de campafias de marketing. Esto

asegurara una ejecucion sin problemas a lo largo de todos los aspectos del negocio.
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Al implementar estos procesos de manera efectiva, la microempresa podra optimizar sus
operaciones, establecer una estructura organizativa cohesiva y garantizar una colaboracioén

fluida entre las diferentes funciones, todo lo cual contribuird al éxito general de la empresa.

12.6. Buenas practicas
Normas de Seguridad:

e Capacitacion en Seguridad: Se brindara capacitacion periddica a todos los empleados
sobre los procedimientos de seguridad, el uso adecuado de herramientas y equipos, asi
como responder en situaciones de emergencia.

e Equipo de Proteccion Personal: Proporcionar y garantizar que los empleados utilicen
el equipo de proteccion personal adecuado, como guantes, mandiles y cascos, con el
fin de prevenir posibles lesiones.

e Sefializacion: Instalar sefalizacion clara para indicar zonas peligrosas, salidas de
emergencia y rutas de evacuacion.

e Inspecciones Regulares: Realizar inspecciones regulares de las instalaciones y

equipos para identificar posibles riesgos y aplicar medidas correctivas.

Normas de Higiene:
e Limpieza y Desinfeccion: Mantener un ambiente limpio y organizado en todas las
areas de produccion, con especial atencidn en las zonas de preparacion de alimentos.
e Manipulacion de Alimentos: Capacitar a los empleados en practicas adecuadas de
manipulacion de alimentos para prevenir la contaminacion y asegurar la seguridad
alimentaria.
e Lavado de Manos: Promover la importancia del lavado frecuente de manos entre los

empleados, especialmente antes y después de manipular alimentos.
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Normas Ambientales:

Gestion de Residuos: Implementar un sistema de gestion de residuos para la
separacion y disposicion adecuada de materiales reciclables, organicos y peligrosos.
Eficiencia Energética: Adoptar medidas para reducir el consumo de energia, como
apagar luces y equipos cuando no estén en uso y utilizar tecnologias energéticamente
eficientes.

Uso Responsable del Agua: Promover el uso responsable del agua y explorar practicas

de reutilizacion y reciclaje del agua en los procesos de produccion.

Normas Sociales:

No Discriminacion: Garantizar un ambiente de trabajo libre de discriminacion y
promover la diversidad y la inclusion.

Condiciones Laborales: Cumplir con las normativas laborales, incluyendo salarios
justos, horas de trabajo adecuadas y condiciones seguras y saludables.

Dialogo Abierto: Fomentar la comunicacion abierta entre empleados y la direccion,
permitiendo a los trabajadores expresar inquietudes y sugerencias.

Desarrollo Profesional: Ofrecer oportunidades de capacitacion y desarrollo para el

crecimiento profesional y personal de los empleados.



13. ESTADOS FINANCIEROS

13.1. Estado de Situacion Inicial
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PASIVOS
ACTIVOS CORRIENTES CORRIENTES
CAJA ) $ 734,88
INVENTARIO DE
MATERIA PRIMA 391.,6

SUB. TOTAL
SUB. TOTAL ACTIVOS PASIVOS
CORRIENTES $ 1.126,48 CORRIENTES

PASIVOS A LARGO
ACTIVOS FLJOS PLAZO
MUEBLES Y ENSERES $ 1.735,00 PRESTAMO $  8.000,00
EQUIPOS DE OFICINA $ 635,00
EQUIPOS DE
COMPUTACION $  2.706,00
HERRAMIENTAS DE
COCINA ) $ 3.303,00
EQUIPO Y MAQUINARIA ~ $ 3.671,00
VEHICULO/MOTOCICLET
A $ 3.700,00

SUB. TOTAL
SUB. TOTAL DE PASIVO A LARGO
ACTIVOS FLJOS $ 15.750,00 PLAZO $  8.000,00
ACTIVOS DIFERIDOS PATRIMONIO
DESARROLLO DE LA
PAGINA $ 1.200,00
PATENTE $ 510,00
SUB. TOTAL DE OTROS SUB. TOTAL
ACTIVOS $ 1.710,00 PATRIMONIO $ 10.586,48
TOTAL ACTIVOS O TOTAL PASIVO +
INVERSION $ 18.586,48 PATRIMONIO $ 18.586,48
13.2. Financiamiento

INVERSION TOTAL $ 18.586,48 100,00%
PRESTAMOS $  8.000,00 43,04%
PATRIMONIO $ 10.586,48 56,96%




Figura 27. Financiamiento
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Tabla 15. Tabla de Amortizacion

TABLA DE AMORTIZACION
CAPITAL  $ 8.000,00
TASA DE
INTERES 16,77% 0,013975 TASA MESUAL
TIEMPO 2 ANOS 24 CUOTAS
CUOTA
MENSUAL $394,65
) CAPITAL
PERIODOS | CAPITAL INTERES CUOTA PAGADO
1 $ 8.000,00 | $ 111,80 | $ 394,65 | $ 282,85
2 $ 771715 | $ 107,85 | $ 394,65 | $ 286,81
3 $ 743034 | $ 103,84 | $ 39465 | $ 290,82
4 $ 713952 | $ 99,77 | $ 394,65 | $ 294,88
5 $ 684464 | $ 95,65 | $ 39465 | $ 299,00
6 $ 654564 | $ 91,48 | $ 39465 | $ 303,18
7 $ 624246 | $ 8724 | $ 39465 | $ 307,42
8 $ 593505 | $ 82,94 | $ 39465 | $ 311,71
9 $ 562333 | $ 7859 | $ 39465 | $ 316,07
10 $ 530727 | $ 74,17 | $ 394,65 | $ 320,49
11 $ 498678 | $ 69,69 | $ 39465 | $ 324,96
12 $ 466182 | $ 65,15 | $ 39465 | $ 329,51
13 $ 433231 | $ 60,54 | $ 39465 | $ 334,11
14 $ 3.99820 | $ 5587 | $ 39465 | $ 338,78
15 $ 3.65942 | $ 51,14 | $ 39465 | $ 343,51
16 $ 331591 | $ 4634 | $ 39465 | $ 348,31
17 $ 296759 | $ 4147 | $ 39465 | $ 353,18
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18 $ 2.61441 $ 36,54 | § 39465 | $ 358,12
19 $ 2.256,29 $ 31,53 | § 39465 | $ 363,12
20 $ 1.893,17 $ 2646 | $ 39465 | § 368,20
21 $ 1.524,97 $ 21,31 | $§ 39465 | $ 373,34
22 $ 1.151,63 $ 16,09 | $ 39465 | § 378,56
23 $ 773,07 | $ 10,80 | $ 39465 | $ 383,85
24 $ 389,22 | $ 544 | $ 39465 | $ 389,22
$ 0,00 | $ 1.471,71 $ 9471,71 | $ 8.000,00
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Para el presente proyecto se solicita un préstamo bancario de $8.000 a Banco Pichincha, el

mismo que sera financiado a 2 afos, con una tasa de interés del 16.77%, las cuotas mensuales

a cancelar seran de $394,65, esto con el fin de solventar el capital requerido para iniciar con

la produccién y comercializacion de las trufas a base de pulpa de zambo.

13.3. Costos de produccion por afio

1 2 3 4 5
Rubros / Anos: 2023 2024 2025 2026 2027
Mano de Obra $7.181.10 |$7.997.70 |S$8381.92 |$8.784.60 |$9.20662
Materias Primas $4.69920 |$4.81621 |$4.936.13 |$5.059.04 | $5.185,01
Costos  Indirectos  de | ¢10 1670 | $12.367.67 | $12.675.63 | $12.991.25 | $13.314.73
Fabricacion
S

epreciacion BqUIPO Y1 ¢ 36710 | $367.10 $367.10  |$367.10 |$367.10
Maquinaria
Total $24.314,60 | $25.548,68 | $26.360,78 | $ 27.201,99 | $ 28.073.46

En el primer afio se estara generando un costo de produccion de $24.314,60, los siguientes

anos se va aumentando de acuerdo a la demanda del mercado.

13.4. Gastos de ventas po

r ano

1 2 3 4
Rubros / Aiios: 2023 2024 2025 2026 2027

1 lari
Sueldos y salario | o 16110 | s 7.097.70 | $8.381.92 | $8.784.60 | $9.206.62
vendedor
Publicidad $ 500,00 $512,45 $52521 |$53829 |$551,60
Total $7.681,10 | $8.510,15 |$8.907,13 | $9.322,88 | $9.758,31
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Los gastos de ventas en el primer aio son de $7.681,10 correspondientes a rubros de sueldos

y salarios y publicidad.

13.5. Gastos administrativos por afio

1 2 3 4 5

Rubros / Anos: 2023 2024 2025 2026 2027
.. . $ 100,00 $ 102,49 $ 105,04 $ 107,66 $110,34
Utiles de oficina.

Amortizacién de gastos de

la organizacion (permisos | $ 342,00 $ 342,00 $ 342,00 $ 342.00 $ 342,00
de funcionamiento

Depreciacion de Muebles $ 63.50 $ 63.50 $ 63.50 $ 63.50 $ 63.50
y Enseres
Depreciacion de Equipos | ¢ 17350 | §17350 |$173.50 |$173.50 |$173.50
de Oficina
Depreciacion de Equipos | ¢ 905 69 [ $902,00 | $902.00 |$0.00 $ 0,00
de computacion

Depreciacion de vehiculos | ¢ 74600 | $740,00 |$740.00 |$740.00 |$740.00
Total $2.321,00 | $2.323,49 | $2.326,04 | $1.426,66 | $ 1.429,34

Los gastos administrativos para el primer afio son de $2.321, por rubros de amortizaciones y

depreciaciones de muebles, equipos y vehiculos.

13.6. Gastos Financieros

1 2 3 4 5
Rubros / Anos: 2023 2024 2025 2026 2027
Intereses crédito $1.068,17 | $403,54 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00
13.7. Ingresos estimados por afio

1 2 3 4 5
Rubros / Afios: 2023 2024 2025 2026 2027
Produccicn 43.200 45.360 47.628 50.009 52,510
(unidad)
P.V.P $ 0,85 $ 0,87 $0,89 $0,92 $0,94
Total $36.720,00 | $39.516,04 | $42.524,99 | $45.763,06 |$49.247,69
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Se estima generar ventas en el primer afio por un valor de $36.720,00, en los afios siguientes

las ventas se incrementan en un 5%, de acuerdo a la tasa de crecimiento empresarial.

13.8. Estado de pérdidas y ganancias

2023 2024 2025 2026 2027

Conceptos:
Ingreso por Ventas | $36.720,00 | $39.516,04 | $42.524,99 | $45.763,06 | $49.247,69
<

Costo el 6 04314.60 | $25.548.68 | $26360.78 | $27.201.99 | $28.073.46
produccion>
Utilidad - Brutaen | ¢ ) 405 40 | $13.967.36 | $ 16.164.21 | $18.561.07 | $21.174.23
Ventas
<Gastos Ventas> | $7.681.10 | $8510.15 | $8907.13 |$9.322.88 |$9.758.31
Utilidad Neta en | ¢\ 20030 16545720 | $7.257.08 |$9238.19 |$11.415.92
Ventas
<

Gastos $2321.00 |$232349 |$232604 |$142666 |$1.42934
Administracion>

—
Utilidad $2.40330 |$3.13371 |$4.931.04 |$7.811.53 |$9.986.58
Operacional
<QGastos

e $1.068.17 | $403,54 $0.,00 $0.00 $0.00
Financieros>

ilidad A
Utilidad Antes de | ¢ 33013 16273017 | $4.931.04 |$7.811.53 |$9.986.58
impuesto/pp
15% Trab. $20027 | $409.53 $739.66 $1.171.73 | $1.497.99
tilidad Antes d
Udlidad - Antes de | ¢ 1006 16232064 | $4.19138 | $6.639.80 | $ 8.488.60
1mpuesto
25% IR $283.72 | $580.16 $1.047.85 |$1.659.95 |$2.122.15
Utilidad o Pérdida | $851.15 | $ 1.74048 | $3.14354 | $4.979.85 |$6.366.45
10% RESERVAS | $85.11 $174.05 $314.35 $497.99 | $636.64
UTILIDAD _ DE
DIVIDENDOS $766.03 |$1.56644 |$2.829.18 |$4.481.87 |$5.729.80

El estado de pérdidas y ganancias muestra las utilidades netas que quedaran del ejercicio,

después de cubrir todas las obligaciones dispuestas como microempresa, podemos observar

valores positivos dentro de los 5 primeros afios.




13.9. Punto de equilibrio
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COSTOS COSTOS
CUENTAS COSTOS FIJOS VARIABLES TOTALES
COSTOS DE PRODUCCION $ 367,10 $23.947.50 $24.314,60
GASTOS VENTAS $7.181,10 $ 500,00 $7.681,10
GASTOS
ADMINISTRATIVOS $2.221,00 $ 100,00 $2.321,00
GASTOS FINANCIEROS $1.068,17 $0,00 $ 1.068,17
TOTAL $10.837,37 $24.547,50 $ 35.384,87
P.E.Q PE
(unidades) = Costos Fijos MONETARIO = Costo Fijo
Pvu-Cvau 1- Cwv.uu
P.v.u

P.E.Q
(unidades) = $10.837,37 P.E

$0,28 MONETARIO = $ 10.837,37

1- 0,668504902

P.E.Q P.E
(unidades) = 38462 MONETARIO = $32.692,38
Volumen C.V.T .
de Costo Fijo | Costo Total {)n%r eSoX"l;;tal Eifﬁgﬁl /
Produccién CV.UxQ T
0 $0,00 10.837 $ 10.837,37 | $0,00 -$10.837,37
9000 $5.114,06 10.837 $ 15.951,43 | $7.650,00 -$8.301,43
18.000 $10.228,13 10.837 $ 21.065,49 | $15.300,00 -$5.765,49
27.000 $15.342.19 10.837 $ 26.179,55 | $22.950,00 -$3.229.55
38.462 $21.855,02 10.837 $ 32.692.38 | $32.692,38 $0,00
42.000 $23.865,63 10.837 $ 34.702,99 | $35.700,00 $997.01
43.000 $24.433,85 10.837 $ 35.271,22 1 $36.550,00 $1.278,78
43.200 $24.547 .50 10.837 $ 35.384,87 | $36.720,00 $1.335,13
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PUNTO DE EQUILIBRIO
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En el grafico podemos observar que el punto de equilibrio se cumple cuando la empresa

produce 38.462 unidades de trufas, donde se llega a recuperar la inversion realizada.

13.10. T(MAR)

Para determinar el T(MAR), VAN Y TIR, se tiene que determinar en primera instancia la tasa

minima de rendimiento

TASA MINIMA DE RENDIMIENTO

1= (% de obligaciones * tasa activa) + (porcentaje del aporte de la
empresa*(tasa pasiva + % de la inflacién))

TASA ACTIVA FINANCIERA
TASA PASIVA

INFLACION

% OBLIGACIONES (PASIVOS)

% DE APORTE DE LA EMPRESA
(PATRIMONIO)

16,77%
6,90%
2,49%

43,04%

56,96%

T(MAR)

(% de obligaciones * tasa
activa) + (porcentaje del aporte
de la empresa*(tasa pasiva + %
de la inflacién))

T(MAR)

12,57%
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Una vez calculada la T(MAR), continuamos con el VAN Y TIR, a partir de los siguientes

datos:
< 1 2 3 4 5
ANOS 0 2023 2024 2025 2026 2027
Conceptos:
Utilidad o
Pérdida $ 851,15 $1.740,48 [$3.143,54 | $4.979,85 [$6.366,45
Costos
imputados $2918,40 | $2.918,40 [$2.918,40 $2.016,40 | $2.016,40
Gastos
Financieros $1.068,17 | $403,54 $ 0,00 $0,00 | $ 0,00
Flujo
operacional $4.837,71 | $5.06243| $6.061,94 | $6.996,25|$8.382,85
Inversién -$ 18.586,48 $ 3.020,50
Activos Fijos
Capital de
trabajo
Flujo Neto | -$ 18.586,48 | $4.837,71 | $5.062,43 | $6.061,94 |$6.996,25 |$ 11.403,35
T(MAR) 12,57%
VAN $4.623,13 VAN EN
(1+) *n

TIR 20,90%
R B/C $ 23.209,61

$ 18.586,48

13.11. Analisis de Sensibilidad

e Escenario Normal: Dentro de un escenario normal, donde las ventas anuales son de

43.200 unidades, tenemos un VAN de $4.623,13 y un TIR de 20.90%, que seria lo

ideal de acuerdo al presupuesto establecido al inicio del proyecto.




ESCENARIO NORMAL

$ 120

CLIENTES DIARIOS

$ 3.600

CLIENTES MENSUAL

$ 43.200

CLIENTES ANUAL

$ 0,85

Consumo promedio

T(MAR)

VAN
TIR

R B/C

12,57%

$4.623,13
20,90%

1,25

Escenario Pesimista: Suponiendo que las ventas anuales sean de 41.500 unidades,

del todo viable debido a los bajos porcentajes que se generan.

ESENARIO PESIMISTA

$ 115 CLIENTES DIARIOS

$ 3.458,33 CLIENTES MENSUAL

$ 41.500 CLIENTES ANUAL
INVERSION PROMEDIO

$ 0,85 POR HOGAR

T(MAR) 12,57%

VAN $ 875,89

TIR 14,18%

R B/C 1,05

Escenario Optimista: En este escenario se toma un promedio de ventas anuales de

resultan muy beneficiosos para la microempresa.

&3

tenemos un VAN de $875.89 y un TIR de 14.18%, con lo que ¢l proyecto ya no seria

50.000 unidades, dandonos un VAN de $19.612,06 y un TIR de 45.44%, valores que



ESCENARIO OPTIMISTA

$ 139 CLIENTES DIARIOS

$ 4.167 CLIENTES MENSUAL

$ 50.000 CLIENTES ANUAL
INVERSION PROMEDIO POR

$ 0,85 HOGAR

T(MAR) 12,57%

VAN $19.612,06

TIR 45.44%

R B/C 2,06

84



&5

14. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Conclusiones

La implementacion del proceso de Design Thinking permitié explorar diversas
perspectivas y enfoques para la creacion de la microempresa de trufas a base de pulpa
de zambo. Mediante la generacion de ideas, la empatia con los consumidores y la
iteracion constante, se logro6 identificar la propuesta mas prometedora y viable. La
aplicacion de este enfoque colaborativo y centrado en el usuario asegurd que la idea
seleccionada no solo fuera innovadora, sino también ajustada a las necesidades del

mercado y a las capacidades de la empresa.

La investigacién de mercado desempefio un papel esencial al proporcionar una vision
profunda sobre como los consumidores perciben y responden a la propuesta de trufas
a base de pulpa de zambo. Mediante encuestas, entrevistas y analisis de tendencias, se
pudo evaluar la demanda potencial y la aceptacion del producto en el mercado. Los
resultados revelaron una receptividad positiva hacia la propuesta, lo que sugiere que
existe un nicho de consumidores interesados en opciones gastrondémicas saludables y
gourmet, brindando una base solida para el desarrollo de la microempresa.

El analisis técnico de los procesos de elaboracion y conservacion fue fundamental
para asegurar la calidad y consistencia del producto final. Se investigaron las mejores
practicas en la manipulacion y preparacion de la pulpa de zambo, asi como en la
creacion de las trufas propiamente dichas. La atencion meticulosa a cada paso del
proceso garantizo que las trufas cumplieran con los estandares de sabor, textura y
presentacion, brindando una experiencia culinaria excepcional a los consumidores.
La estrategia de marketing se disefid cuidadosamente para transmitir la propuesta de

valor Unica de las trufas de pulpa de zambo a los consumidores. Mediante el uso de
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canales de comunicacion efectivos, se logro resaltar los atributos diferenciadores del
producto, como su calidad gourmet, ingredientes naturales y diversidad de sabores. La
estrategia se enfoco en atraer la atencion del publico objetivo, generando interés y
curiosidad, lo que allané el camino para la adopcion y lealtad del cliente.

La evaluacion financiera proporciond una perspectiva integral sobre la viabilidad y
rentabilidad del proyecto de la microempresa. A través de proyecciones financieras,
analisis de costos y estimaciones de ingresos, se pudo determinar la posible
rentabilidad y el punto de equilibrio del negocio. La evaluacion financiera reveld que,
aunque los costos iniciales y operativos son significativos, el potencial de ganancias
es prometedor, especialmente considerando la demanda identificada en la
investigacion de mercado. Esto respalda la viabilidad del proyecto y brinda una base

solida para la toma de decisiones financieras.
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Recomendaciones

En el proceso de Design Thinking, es esencial que la empresa involucre a un equipo
diverso de individuos con una variedad de perspectivas y habilidades. Se sugiere
fomentar la creatividad y la generacion de ideas, incluso explorando soluciones que
puedan parecer poco convencionales. Manteniendo en mente la empatia con los
futuros consumidores, se recomienda que la empresa se esfuerce por comprender
profundamente sus necesidades y deseos genuinos. Es importante recordar que el
enfoque del Design Thinking es ciclico, por lo que se aconseja evaluar
constantemente las ideas, prototipos y soluciones, y ajustar el enfoque segun los datos
y la retroalimentacion recibida.

La investigacion de mercado debe ser considerada como una actividad continua y
recurrente para mantenerse al tanto de las tendencias cambiantes y las necesidades en
evolucion del mercado. Ademas de llevar a cabo investigaciones iniciales, se aconseja
implementar encuestas, grupos focales y analisis competitivos de manera regular.
Mantener una comunicacion abierta con los clientes y prestar atencion a sus
comentarios puede proporcionar una comprension mas profunda de como los
productos son percibidos, qué areas requieren mejoras y qué nuevas caracteristicas
podrian tener una buena acogida. Al recopilar y analizar datos, se recomienda ajustar
la estrategia en funcion de los conocimientos obtenidos, estando dispuesto a adaptarse
si es necesario.

La empresa debe prestar especial atencion a la calidad del producto, ya que esto sera
un factor fundamental para el éxito sostenible. Es recomendable desarrollar
procedimientos de elaboracion detallados que incluyan estandares rigurosos de
higiene y control de calidad en cada etapa del proceso. Se aconseja considerar la

inversion en capacitacion continua para el equipo, abarcando técnicas de produccion,
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manejo de ingredientes y précticas de seguridad alimentaria. Ademas, establecer un
sistema de pruebas y mejoras constantes permitird identificar y abordar posibles
problemas de manera proactiva. Documentar detalladamente los procedimientos
contribuira a mantener la coherencia y uniformidad en la produccién. No escatimar en
la inversion en equipos y herramientas de alta calidad es crucial, ya que esto tendra un
impacto directo en la consistencia y excelencia del producto final.

Se sugiere que la estrategia de marketing se desarrolle de manera integral, con el
objetivo de presentar los productos de manera efectiva y diferenciada en un mercado
competitivo. Aprovechar las plataformas digitales es importante, aunque no se debe
limitar la estrategia a estas. La participacion en eventos locales y colaboraciones con
negocios afines en el sector de la gastronomia puede ser beneficiosa. Crear contenido
visualmente atractivo, resaltando los ingredientes frescos y naturales de los productos,
junto con su proceso artesanal de elaboracion, puede ser una estrategia efectiva.
Utilizar narrativas y relatos para comunicar los valores y la pasioén de la marca puede
establecer una conexion emocional con los consumidores. Mantener una
comunicacion constante a través de redes sociales y correo electronico, ofreciendo
contenido relevante y entretenido relacionado con alimentos y salud, puede fortalecer
la relacion con los clientes. Ademas, se recomienda enfocarse en brindar una
experiencia excepcional al cliente para fomentar el boca a boca y convertir a los
clientes en embajadores de la marca.

Se aconseja llevar a cabo un analisis financiero exhaustivo para garantizar la
sostenibilidad del negocio a largo plazo. Es importante desarrollar diferentes
escenarios financieros, considerando no solo proyecciones optimistas, sino también
posibles desafios econdmicos. La realizacion de analisis de sensibilidad, que evaluen

variaciones en costos, precios y volumenes de ventas, puede proporcionar una vision
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mas completa. Ademads, se recomienda establecer indicadores clave de rendimiento
(KPIs) para medir y evaluar el desempefio del negocio en el tiempo. Mantener una
monitorizacion constante de los indicadores financieros y ajustar la estrategia en

consecuencia puede ser esencial para mantener la salud financiera del proyecto.
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ANEXOS

APENDICE A

L UIDE

Powsred by

Arizona State University
Facultad de Bussiness School
Encuesta aplicada a los buyer persona que estan del rango de edad del publico objetivo
escogido para el presente proyecto, Pablo Lincango, estudiante y empleado privado, Liliana
Morocho Licenciada de Educacion Bésica y Administradora de una Institucion Educativa

privada, a quienes se realizo ciertas preguntas con el objetivo de conocer la aceptacion del

producto que se desea introducir al mercado de snacks saludables.

e ;Conoces los beneficios del zambo?

Pablo menciona que ha escuchado que es una planta saludable, mientras que Liliana
degustaba el dulce de zambo de que preparaba su madre quien recalcaba que es un
alimento saludable.

e ;Crees que en nuestro pais va en aumento el tener una alimentacion saludable?
Definitivamente si, cada vez se ve en el mercado mas opciones saludables y que sean
del agrado del consumidor, Liliana comenta que es muy bueno la concientizacion y
responsabilidad por tener una mejor calidad de vida que va aumentando en la gente.

e ;Consideras que la comercializacion de productos a base de zambo sea beneficioso
para las personas?

Pablo responde que tomando en cuenta los beneficios del producto y la tendencia
actual si es un beneficio para sus consumidores.

e ;Conoce un producto similar que esté hecho a base de pulpa de zambo?
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Conozco algunos lugares donde venden trufas con diferentes ingredientes, pero no son
saludables, Liliana responde que si ha comprado varias veces cajas de trufas con
relleno de frutas y chocolate.

(Considera adecuado comercializar las trufas de pulpa de zambo a través de su pagina
virtual oficial?

Actualmente la mayoria de gente se ha acostumbrado a realizar pedidos a domicilio,
sobre todo si se trata de productos alimenticios y Liliana nos dice que ella lo pediria

dependiendo del precio y cantidad.
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APENDICE B

L UIDE

Powared by
Arizona State University

Facultad de Bussiness School

Se aplica una encuesta al cliente potencial con el fin de conocer su aceptacion y preferencias.
A continuacion, los resultados.

Pregunta 1

1. Conoces los beneficios del zambo?

51 respuestas

95
® Mo

Resultado: El 62.7% de los encuestados no conoce los beneficios del zambo.

Pregunta 2

2. Has probado algun producto a base de pulpa de zambo?

51 respuestas

@5
@ Ho
O Tal vez

Resultado: La mayoria de las personas que respondieron esta encuesta si han probado algin
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producto a base de zambo.

Pregunta 3

3. En qué presentacion te gustaria probar este producto?

51 respuestas

@ Trufas a baze de zambo
@ Zambo en almibar

® Zambo Deshidratado

@ Zambo confitada

@ Dulce de zambo

® Gomitas a base de zambo

Respuesta: Un 43.1% de encuestados prefieren probar el dulce de zambo.

Pregunta 4

4. Crees que el producto puede cubrir tus necesidades?

51 respuestas

[ B8
® No
O Tal vez

Respuesta: La mayoria de participantes piensa que tal vez el producto cubra sus necesidades.
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Pregunta 5

5. Lo consumirias como una alternativa de snack saludable?

51 respuestas

@5
@ Ho
® Tal vez

Respuesta: El 70.6% de encuestados si consumiria el producto como alternativa saludable.

Pregunta 6

6. Qué valor estarias dispuesto a pagar por este producto?

51 respuestas

® Menos de 53.00
@ Enire 33.00 y 55.00
) De 3500 a mas
@ Entre 51.00 y 52.00
@ Menos de $1.00

Respuesta: La mayoria estaria dispuesto a pagar entre 1 y 5 délares por el producto.

Pregunta 7

7. Qué caracteristica seria la mas importante para adquirir el producto?

51 respuestas

® Tamafio

@ Frecio

@ Calidad

@ Presentacion
@ Marca




Respuesta: E1 47.1% considera que la caracteristica mas importante del producto es la

calidad.

Pregunta 8

8. Comparias este producto si se encontrara en el mercado?

51 respuestas

@5
® Mo
® Talvez

Respuesta: La mayoria de personas encuestadas si comprarian el producto.

Pregunta 9

9. Conoces algun producto igual o similiar que exista en el mercado?

51 respuestas

® s
® Mo
O Tal vez

Respuesta: El 51% conoce un producto de similares caracteristicas en el mercado.
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