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Resumen

El presente proyecto representa una incursion innovadora en la busqueda de
soluciones a problemas cotidianos, en este caso, para ser mas precisos, el mundo de la
alimentacion saludable, centrandose en el desarrollo de productos a partir del aguacate.
Parte con un profundo analisis del entorno, identificando las necesidades insatisfechas en el
mercado, para con sus resultados centrarse en el mercado de productos aptos para
diabéticos y personas fitness.

Con el fin de abordar este desafio, se aplic6 la metodologia Design Thinking, que
facilité la generacion de soluciones creativas y adaptativas. Siendo asi que, a lo largo del
proyecto, se llevaron a cabo diversas etapas, desde la investigacion de alternativas para
satisfacer ciertas necesidades, hasta la investigacién inicial sobre el aguacate y sus
propiedades nutricionales y la formulacion de recetas de helados con edulcorantes
naturales. Donde la experimentacién y las pruebas sensoriales desempenfaron un papel
crucial en la optimizacién de la textura y el sabor de los helados, garantizando asi su
aceptacion por parte del publico objetivo.

Dando como resultado final a este proceso, una linea de helados innovadores y
deliciosos, que no solo cumplen con los estandares de salud requeridos para diabéticos y
personas fitness, sino que también representan una opcidn sabrosa, nutritiva y creativa para
cualquier persona preocupada por su bienestar. Siendo asi que, este proyecto no solo
ofrece una solucion practica a una necesidad especifica del mercado, sino que también
demuestra el potencial del aguacate como ingrediente versatil y saludable en la industria
alimentaria.

Palabras clave: Design Thinking, analisis, insatisfecho, diabéticos, fitness,

innovacién, aguacate, helado.



Abstract

The present project represents an innovative incursion into the search for solutions to
everyday problems, in this case, to be more precise, in the world of healthy eating, focusing
on the development of products derived from avocado. It begins with a deep analysis of the
environment, identifying unmet needs in the market, to then focus on the market for products
suitable for diabetics and fitness enthusiasts.

To address this challenge, the Design Thinking methodology was applied, facilitating
the generation of creative and adaptive solutions. Thus, throughout the project, various
stages were carried out, from researching alternatives to meet certain needs, to the initial
investigation of avocado and its nutritional properties, and the formulation of ice cream
recipes with natural sweeteners. Experimentation and sensory tests played a crucial role in
optimizing the texture and flavor of the ice creams, ensuring their acceptance by the target
audience.

The final result of this process is an innovative and delicious line of ice creams that
not only meet the required health standards for diabetics and fithness enthusiasts but also
represent a tasty, nutritious, and creative option for anyone concerned about their well-
being. Thus, this project not only offers a practical solution to a specific market need but also
demonstrates the potential of avocado as a versatile and healthy ingredient in the food
industry.

Keywords: Design Thinking, analysis, unmet, diabetics, fitness, innovation, avocado,

ice cream.
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Introduccion

En un mundo donde la alimentacién y la salud se entrelazan de manera cada vez
mas estrecha, surge la necesidad de innovar en la industria alimentaria con propuestas que
sean no solo deliciosas, sino también nutritivas y conscientes. En este contexto, el proyecto
de titulacion "Brisa de Aguacate" se erige como una exploracion en la confluencia entre la
versatilidad del aguacate y la exigencia de una alimentacion saludable.

El desafio de darle un nuevo uso al aguacate, méas alla de sus aplicaciones
tradicionales, nos impulsa a explorar territorios gastronémicos aun inexplorados en nuestra
localidad. Con "Brisa de Aguacate", no solo estamos buscando desarrollar un producto;
estamos explorando un camino hacia la innovacion. Este proyecto no solo es una
investigacion, sino que es también un experimento audaz que busca desafiar las
convenciones y descubrir nuevas fronteras en la solucién a un problema en especifico.

Guiados por los principios del Design Thinking, una metodologia que promueve la
creatividad, la empatia y la resolucion de problemas centrada en el usuario, nos adentramos
en el desafio de crear un producto a partir del aguacate. Esta fruta, reconocida por su perfil
nutricional excepcional y su sabor distintivo, ofrece un lienzo prometedor para la innovacion.

El proceso de elaboracion de helados sin azlicar a base de aguacate implica
desafios técnicos y sensoriales significativos. Por un lado, el aguacate que es tipicamente
utilizado en productos o elaboraciones salada, y por otro, el azlcar, el cual no solo aporta
dulzura, sino que también influye en la textura y estabilidad del producto final. Por lo tanto,
encontrar el equilibrio adecuado entre la reduccion de azucar, la incorporacion del aguacate
y la preservacion de la calidad sensorial es fundamental para el éxito de este proyecto.

A lo largo de este documento, exploraremos las posibilidades que ofrece el uso de
aguacate en conjunto con los edulcorantes naturales, evaluaremos su impacto en la calidad
sensorial de los helados y nos enfrentaremos a los desafios técnicos que surjan en el
proceso de elaboracion. Nuestro objetivo final es ofrecer una alternativa saludable y

deliciosa para aquellos que buscan disfrutar de un helado sin comprometer su bienestar.



Este proyecto no solo aspira a desarrollar un producto innovador, sino también a
inspirar a otros emprendedores a explorar nuevas oportunidades en el ambito de la
alimentacién saludable. A través de la colaboracion, la creatividad y el compromiso con la
excelencia, estamos preparados para dejar como premisa la posibilidad de mejorar en los
diversos caminos en la industria alimentaria y contribuir positivamente al bienestar de las

personas.
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Objetivos

Objetivo General

Desarrollar un modelo de negocio rentable y sostenible basado en el Design
Thinking, que satisfaga las necesidades del mercado y genere valor tanto para los clientes
como para quienes lo desarrollan.
Objetivos Especificos

e Identificar las necesidades y preferencias del mercado objetivo a través de
investigaciones de mercado y andlisis de tendencias.

e Aplicar los principios del Design Thinking para desarrollar productos
innovadores y diferenciados que resuelvan los problemas y desafios
identificados por los clientes.

¢ Implementar estrategias efectivas de marketing y comunicacion que
aumenten la visibilidad de la marca y atraigan a nuevos clientes.

e Establecer un equilibrio financiero sostenible que permita el crecimiento y la

expansion del negocio a largo plazo.
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Desarrollo

En el proceso de elaboracion de este proyecto de titulacion, se consideraran

diversas metodologias, destacando especialmente la aplicacién del enfoque del Design

Thinking. Este método, pensado con el propésito de comprender las necesidades

individuales desde la perspectiva del usuario, se diferencia de otros métodos por su

capacidad para sumergirse en la experiencia del otro. Como resultado, esta metodologia

inicia con la fase de empatizar, donde se busca profundizar en la comprension de las

vivencias, motivaciones y desafios del usuario, hasta finalmente llegar a la fase de testear,

donde la comprensién del practicante da como resultado un producto o servicio que

satisface las necesidades del usuario. Siendo asi que, este proceso no solo implica un

analisis superficial, sino un esfuerzo genuino por calzarse en los zapatos del otro, captando

de manera integral su contexto y realidad.

1.

Empatizar

Para el presente proyecto, se iniciara con la fase inicial denominada “empatizar”, la
cual se constituira en diversas subetapas detalladas. En cada una de estas
subetapas se pondra en practica diversas técnicas disefiadas para recopilar
informacion valiosa. Partiremos explorando el problema mediante fuentes de
informacion secundarias, tales como documentos en sitios web, articulos cientificos,
revistas médicas, libros e investigaciones previas que sean relevantes para
determinar el problema lo mas exacto y claro que sea posible. Posteriormente,
avanzaremos hacia una etapa de interaccion, al realizar entrevistas preliminares,
utilizando de este modo fuentes de investigacion primaria. Este enfoque nos
permitira identificar de manera mas precisa las necesidades de las personas
involucradas en el contexto del proyecto.

En una etapa subsiguiente, procederemos a la creacion de un perfil detallado de

nuestro consumidor, conocido como Buyer Persona. Este perfil proporcionara una

representacion mas completa y centrada en el usuario, permitiéndonos comprender a fondo

sus motivaciones, desafios y comportamientos (Leal Jiménez & Quero Gervilla, 2011).
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Finalmente, al concluir este capitulo, desarrollaremos un mapa de empatia,
herramienta visual que nos ayuda a comprender las emociones, experiencias y necesidades
del consumidor con el producto o servicio. Este enfoque estructurado desde la empatia nos
permitira construir una base soélida para la siguiente fase del proyecto, facilitando la toma de
decisiones informadas y orientadas hacia las necesidades reales de los usuarios (CLACSO,
2012).

1.1. Investigar.

Durante la fase de investigacion, se recurrio a diversas fuentes de informacion
secundaria para obtener una perspectiva global del problema en cuestion. La informacion
recabada vino de estudios especializados y paginas web centradas en el tema de
investigacion, focalizado en el elevado indice de personas que padecen diabetes, que no
cuidan de su salud y en aquellas que si lo realizan, es decir, personas fitness que no
cuentan con alterativas de consumo, al mismo tiempo de destacar los beneficios que
presentan alternativas para la elaboracion de los mismos, tales como el aguacate y su
aplicacion en la dieta de esta poblacion de interés, y, todo aquello prevalente en las
tendencias de cuidado personal actuales. Ademas, se identificé la notable escasez de
productos o alimentos dulces disefiados especificamente para este publico en la ciudad de
Loja, constituyendo ambos elementos el enfoque central de este proyecto.

Los resultados de investigacion en estas fuentes secundarias permitieron adentrarse
en la problematica, comprender las tendencias y carencias existentes, y sentar las bases
para la siguiente etapa del proyecto. Por tal, a continuacion, en el marco teorico, se
detallara el resultado de las investigaciones que han proporcionado una contribucion
significativa en cuanto a informacion relacionada con el problema previamente identificado.

1.1.1. Marco teérico

El marco tedrico de este proyecto se centra en los aspectos clave relacionados con
la produccion y creacion de productos no convencionales, destacando la importancia de
comprender las caracteristicas de la materia prima del producto y su interaccién con las

experiencias a brindar. Ademas, se abordan conceptos fundamentales relacionados con la
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integracion de diversas metodologias como Design Thinking, Buyer Personas, Marketing
Mix, entre otros, con las cuales buscamos trascender las fronteras convencionales de la
investigacion y asi ofrecer una propuesta innovadora en conjunto con una experiencia unica
gue no solo satisfaga las necesidades del consumidor, sino que también responda a las
expectativas de un mercado en constante cambio.

El aguacate, cientificamente conocido como Persea americana, es una fruta
originaria de regiones tropicales y subtropicales de América Central y América del Sur.
Mismo que también se cultiva en diversas partes del mundo con climas adecuados. Es una
fruta conocida por su pulpa cremosa y sabor distintivo, y es considerado como un
componente popular en muchas cocinas y dietas, gracias a su perfil nutricional excepcional.
Sus raices tradicionales parten de su uso en salsas y ensaladas para adentrarse en
territorios gastronomicos mas inexplorados (MAPA, 2021) .

En Ecuador, se considera que por su ubicacién geografica es viable el cultivo de
esta fruta, por lo que su produccién se ha encontrado en constante incremento, al punto de
que, en el afio 2018, segun datos del MAG se produjo un total de 20.995 toneladas de
aguacate, produccién que esta distribuida en los valles interandinos de la Sierra, en las
provincias de Imbabura (Chota y Salinas), Carchi (Mira), Pichincha (Guayllabamba),
Tungurahua (Patate y Bafos) y Azuay (Paute y Gualaceo). Mientras que en los afios
préximos llegé a una produccién de hasta 27.000 toneladas (INIAP, Viera et al., 2016)

El contexto alimentario actual esta experimentando una transformacion constante,
con consumidores cada vez mas abiertos a explorar nuevos sabores y experiencias
gastronémicas.

Aunque el aguacate es ampliamente reconocido por sus beneficios nutricionales, su
incorporacion en la categoria de helados enfrenta resistencias debido a percepciones
arraigadas y falta de informacion especifica.

En primer lugar, existe una falta generalizada de conocimiento sobre los beneficios

inherentes al consumo de helado de aguacate. Aunque el aguacate es una fuente

rica de grasas saludables, vitaminas y antioxidantes, tanto es asi, que segun
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estudios realizados por CFIRI “por cada 100 gramos de aguacate, su valor

nutricional es de 15 g de grasas totales, 0 mg de colesterol, 7 mg de sodio, 485 mg

de potasio, 9 g de hidratos de carbono (7 g de fibra alimentaria'y 0,7 g de azucares),

2 g de proteinas, 73,23 g de agua, 146 IU de vitamina A, 10 mg de vitamina C, 2,07

mg de vitamina E, 21 mcg de vitamina K, 12 mg de calcio, 0,6 mg de hierro, 29 mg

de magnesio, 0,142 g de manganeso, 52 mg de fésforo y 0,64 mg de zinc (2019),

cosa que muchos consumidores no estan al tanto de como estos elementos pueden

contribuir a una experiencia de helado mas saludable y deliciosa.

Ademas, las percepciones preexistentes sobre el aguacate como ingrediente salado
han creado un estigma que dificulta su aceptacion en el contexto dulce del helado.
Contrarrestar esta percepcion erronea requiere no solo destacar los beneficios nutricionales,
sino también educar al publico sobre la versatilidad del aguacate en aplicaciones dulces.

En un mercado cada vez mas orientado hacia opciones de alimentos mas
saludables, como es el mercado de las personas que poseen diabetes, el helado de
aguacate ofrece una alternativa Unica y atractiva. Segin Aganzo (2020) en un articulo de su
revista diabetes menciona que “el aguacate cuenta con los requisitos de un alimento
adecuado para el control de la diabetes. Concretamente, se trata de una fruta rica en grasas
monoinsaturadas, un gran contenido energético y una proporciéon minima de azucar que
ayuda en el control de la glucemia.” Por lo que, identificar y capitalizar esta oportunidad de
mercado no solo requiere destacar los beneficios nutricionales, sino también entender las
preferencias especificas del consumidor y adaptar estrategias de comercializacion en
consecuencia.

Asi mismo, al referirnos a la metodologia utilizada, partiremos de la definicion de

Design Thinking, misma que segun Brown (2008) “es una disciplina que utiliza la

sensibilidad y los métodos de los disefiadores para hacer coincidir las necesidades

de las personas con lo que es tecnolégicamente factible y con lo que una estrategia
viable puede convertir en valor para el cliente y en una oportunidad sostenible para

el mercado”.
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Segun Meerman (2007), un Buyer person es “una representacion semi-ficticia de tu
cliente ideal basada en datos de mercado real y algunas suposiciones fundamentadas sobre
su comportamiento y caracteristicas”.

Segun Kalbach (2012), el Customer Journey Map o mas conocido como “el viaje del
cliente” es “una herramienta que permite visualizar y entender la experiencia del cliente. Su
enfoque se centra en como las interacciones afectan las percepciones del cliente y como se
pueden mejorar.”

El arbol de problema es una representacion gréafica que desglosa un problema
principal en sus componentes mas pequefios y analiza las relaciones causa-efecto entre
ellos. Se representa de manera jerarquica, con el problema central en la parte superior y las
causas Yy efectos ramificandose hacia abajo (Jackson & Flood, 1991).

La lluvia de ideas es un proceso no estructurado que involucra la generacion libre y
rapida de ideas por parte de un grupo de personas. Se lleva a cabo sin criticas o evaluacion
inmediata, con el objetivo de estimular la creatividad y permitir la exploracién de una amplia

variedad de enfoques o soluciones (Gomez, 2005).

1.2. Observar.

En la puesta en marcha de la fase de observacién, se llev6 a cabo un andlisis del
posible mercado objetivo, con la finalidad de comprender de manera mas profunda sus
necesidades y los desafios que enfrenta. En este proceso, se plantearon diversas
subetapas, destacando principalmente la realizacion de entrevistas. Las cuales fueron
esenciales para recopilar informacién relevante acerca del mercado objetivo, sentando asi
las bases para la creacion de nuestro Buyer Persona.

La entrevista, como parte fundamental de esta fase, permitié capturar percepciones,
preferencias y comportamientos claves del publico objetivo. Este conocimiento adquirido se
tradujo en la construccion de un Buyer Persona, mismo que reune las caracteristicas

distintivas del grupo demogréfico identificado. Asimismo, los resultados obtenidos de las
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entrevistas con los 25 individuos afines al publico objetivo proporcionaron la informacién
necesaria para la elaboracion de un mapa de empatia y de un Customer Journey Map.

Estas herramientas claves permitiran visualizar de manera detallada las
experiencias, emociones y puntos de contacto cruciales a lo largo del ciclo de vida del
consumidor. En consecuencia, la fase de observacion no solo sirvio para identificar
necesidades y desafios, sino que también proporcioné valiosa informacion para disefiar
estrategias centradas en el usuario en las etapas subsiguientes del proyecto.

1.2.1. Entrevista. Mediante la aplicacion de la entrevista se pretendié obtener una
comprension mas profunda y cercana de las experiencias y percepciones del publico
objetivo. Esta entrevista, que consistié en un total de 32 preguntas, se llevé a cabo con 25
personas que compartian un perfil similar al de nuestro mercado objetivo. Donde la
formulacion de preguntas se disefi6 estratégicamente para abordar los objetivos especificos
gue estdbamos buscando alcanzar.

Por ello, las preguntas se estructuraron en torno a diversas areas clave, abarcando
informacion demografica, estilo de vida y salud, habitos alimenticios, experiencia fitness,
preferencias y desafios, uso de tecnologias y recursos, comportamiento de compra,
interacciones y comunicacion, asi como feedback y sugerencias de mejora. Este enfoque
global nos permitié obtener datos valiosos para comprender no solo los aspectos practicos,
sino también los sentimientos, emociones y necesidades del publico objetivo. Obteniendo

los siguientes resultados:
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Figura 1

Resultados pregunta: Género

= Femenino

= Masculino

Interpretacion: En la figura 1, se pudo observar que el 52% de los entrevistados son
de género masculino, mientras que el 48% restante son de género femenino.
Figura 2

Resultados pregunta: Edad

H Menos de 18 afios
m18-24
m25-34
H35-44
W 45-54
H 55-64

H 65 0 mas

Interpretacion: En la figura 2, se pudo observar que del 100% de la poblacion
entrevistada, el 64% pertenece a personas con un rango de edad entre 18 y 24 afios,
seguido de personas entre 25y 34 afios con 20 % vy, finalmente, las personas entre 55y 64

afios, con un 12% y el restante en el rango entre 35 y 54 afios.
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Figura 3

Resultados Pregunta: Estado civil

0; 0%

= Soltero/a

= Casado/a

= Divorciado/a

Unidn libre

Interpretacion: En la figura 3, podemos observar que el 76% de la poblacion
entrevistada es soltero/a, mientras que el 12% son casados y el porcentaje restante estan
divorciados o en union libre.

Figura 4

Resultados pregunta: ¢ Como describirias tu nivel de actividad fisica?

= Sedentario/a

= Ligero (paseos, actividades
suaves)

= Activo/a (entrenamientos
intensos o constantes)

Interpretacion: En la figura 4, podemos observar que el 44% de la poblacion
entrevistada realiza actividad fisica de forma ligera, es decir, actividades suaves o0 paseos,
mientras que el 39% tiene un estilo de vida mas activo, es decir, con entrenamiento intenso

0 contante, y que, el 17% restante, tiene un estilo de vida sedentario.
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Figura 5

Respuesta pregunta: ¢ Tienes alguna condicion médica?

= Si

= No

Interpretacion: En la figura 5, podemos observar que el 80% de la poblacion
entrevistada no posee condiciones médicas, es decir, posee buena salud, mientras que el
20% posee de una condicibn médica, es decir, este segmento de la poblacién debe cuidar
de su salud.

Figura 6

Resultados pregunta: ¢ Como describirias tu dieta diaria?

= Equilibrada (incluye carne y
vegetales)

= Mayormente basada en
proteinas animales

= Ninguna

Interpretacion: En la figura 6, podemos observar que el 84% de la poblacion lleva
una dieta equilibrada, mientras que el 12% lleva una dieta mayormente basada en proteinas

animales y el restante, no lleva ninguna dieta.
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Figura 7

Resultados pregunta: ¢ Cuantas veces a la semana realizas actividad fisica?

m 1-2 veces
= 3-4 veces
= 5 0 mas veces

= Menos de 1 vez

Interpretacion: En la figura 6, podemos observar que el 84% de la poblacion lleva
una dieta equilibrada, mientras que el 12% lleva una dieta mayormente basada en proteinas
animales y el restante, no lleva ninguna dieta.

Figura 8

Resultados pregunta: ¢ Utilizas aplicaciones o dispositivos para el seguimiento de la

salud o el fithess?

mSi

= No

Interpretacion: En la figura 8, podemos observar que el 88% de la poblacion no
hace uso de aplicaciones para el seguimiento de su salud, mientras que el 12% restante,
hace uso de las mismas, y, entre las cuales se encuentran apps militares, podémetros o

aplicaciones fitness.
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Figura 9
Resultados pregunta: ¢ Cuales son tus mayores desafios para mantenerte en forma

o controlar la enfermedad que padeces, ya sea diabetes o alguna otra?

= Falta de tiempo

= Falta de motivacién
Limitaciones fisicas
Problemas de salud

= Otras

Interpretacién: En la figura 9, podemos observar que, entre los principales desafios
gue presentan las personas para mantenerse en forma se encuentra como principal la falta
de tiempo (49%), seguido de la falta de motivacién en un 24 %, posterior, la presencia de
limitaciones fisicas en un 9%, mientras que el 15& restante, se divide entre problemas de
salud y otros desafios.

Asi mismo, se realiz6 una serie de preguntas abiertas, mismas que nos permitieron
saber cudles eran sus expectativas, metas, desafios y sobre todo sus necesidades,
tomando, ademas, como punto importante de interaccién el conocer cdmo se sienten y
aguello que piensan, obteniendo diversos puntos de vista que adelante nos ayudaran en el
planteamiento del buyer persona y mapa de empatia.

Basandonos en los resultados de la entrevista, se observa un interés generalizado
en mantener un estilo de vida saludable entre nuestro publico objetivo, principalmente en
jovenes adultos sin condiciones médicas relevantes. Ademas, se identifican desafios
comunes, como la falta de tiempo y motivacion. Por lo cual, se recomienda desarrollar
productos personalizados, implementar estrategias de motivacion y educacion para abordar
estas necesidades y fomentar habitos saludables.

1.2.2. Buyer Persona. Luego de la fase de entrevista, se dio forma a un

componente fundamental: el Buyer Persona. Esta herramienta permite obtener una
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comprension detallada de una persona especifica, permitiéndonos crear un perfil ficticio
pero representativo de nuestro cliente ideal. En el contexto de mi estudio, este perfil se
centra en dos personas, una con diabetes y otro fitness, diferenciadas principalmente por su
edad y estilo de vida Unico.

La primera persona, caracterizada por un estilo de vida méas pasivo, ofrece una
perspectiva sobre las necesidades y preferencias de aquellos que enfrentan la diabetes
mientras adoptan un enfoque de vida menos activo. Por otro lado, la segunda persona
representa un perfil con un estilo de vida mas activo, lo que afiade un matiz adicional a
nuestro entendimiento del publico objetivo. Esta distincion es crucial, ya que las variaciones
en el estilo de vida pueden impactar significativamente en las decisiones de compra,
preferencias y comportamientos.

En conjunto, estos Buyer Personas se convierten en herramientas estratégicas para
orientar el disefio y desarrollo de soluciones que aborden las distintas necesidades y
expectativas de las personas con diabetes y fithess, garantizando asi que las estrategias
sean inclusivas y se adapten de manera efectiva a diversos perfiles dentro de este grupo
demogréfico.

Figura 10

Buyer persona 1

JOEL LEON

PERFIL BIOGRAPHY PERSONALIDAD
Género : Masculino Joel es un hombre de 52 afos, diagnosticado con diabetes tipo 2 ®
Edad ¢ 52 hace més de una década. Originario de una pequefa ciudad, ha Introvertida Extrovertida
Educacién : Tecnico trabajado como gerente en una tienda local durante toda su o
Ocupacion : Gerente de empresa vida. Su diagnéstico cambié por completo su perspectiva sobre Pensante Sentimental
Direccién : Loja la salud y la vida cotidiana. [}
MOTIVATIONS Analizadora Percepcién
I e T L]
La salud de J!Jan es su mdxima prioridad. Su diagndstico de Observadora Intuicién
diabetes lo ha impulsado a adoptar un enfoque proactivo hacia
su bienestar. Estd motivado por el deseo de vivir una vida activa "
y plena, disfrutando de momentos significativos con su familia y TECNOLOGIA
amigos. Software
GOALS I
L . " Social Media
Su principal meta es mantener su nivel de glucosa bajo control y ey
evitar complicaciones relacionadas con la diabetes. Juan también 3
aspira a incorporar habitos mds saludables en su rutina diaria, Mobile App
incluyendo una dieta equilibrada y la préctica regular de
actividad fisica.
"Cada dia es una oportunidad para MARCAS
manejar mi diabetes y trabajar hacia un FRUSTRATIONS
futuro saludable. Aunque a Yeces e.s. Las fluctuaciones en sus niveles de glucosa y la necesidad
desafiante, estoy comprometido a vivir - o
R constante de monitorear su dieta pueden resultar abrumadoras
plenamente, no a pesar de mi diabetes, %
5 paraJuan. La falta de comprensién y apoyo en su entorno laboral
sino con ella." 5 o
y social a veces lo frustra, ya que anhela una red de apoyo sdlida.
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Figura 11

Buyer Person 2

SOBRE MI

SOy una persona apasionada de la vida
saludable y el fitness, que busco

PERSONALIDAD

Analytical . . . . .
Problem-Solving . . . . .
PublicSpeaking @ @ @ @ @
Adaptable 00000

inspirar y guiar a otros hacia un estilo
de vida activo y equilibrado. Con una
presencia no tan sdlida en redes
sociales y estudiante de nutricion.

MOTIVACIONES

1.Inspirar Cambios Positivos.

PERSONAMIDAD

2.Superacion Personal.

3.Compartir Conocimientos. EXtioNet INiTever

DESAFIOS

Aunque disfruta de su estilo de vida activo, Thinking Feeling

Mariana enfrenta el desafio de equilibrar su MARIANA GARCIA

agenda apretada. Encontrar tiempo para Estudiante universitaria 21 Sensin, Intuition

cuidar su bienestar mental y fisico es
esencial para ella. mi

MARCAS FAVORITAS

©®0oeV

1.2.3. Mapa de Empatia. El mapa de empatia es una valiosa técnica de

recopilacién de datos, gue tiene como propdsito ser empatico. Por lo que, después
de las entrevistas, se procedi6 a la estructuracion, de manera comprensiva, de las
inquietudes y necesidades de nuestros Buyer Person. Este proceso se plasm6 mediante
preguntas preestablecidas, disefiadas y organizadas en un mapa que aborda las
dimensiones fundamentales: ¢ Qué piensan y sienten? ¢Qué es lo que ven? ¢Qué es lo que

oyen? ¢Qué dicen y hacen? Enfoque que se ilustra en la figura 12.
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Figura 12

Mapa de empatia

;Qué piensa y siente?

*  Que tiene una actitud positiva hacia la
actividad fisica y alimentacién saludable:.

e Que no existen productos lo

suficientemente especializados

¢;Qué escucha? ;Qué ve?
/\
. No siempre es facil. Contenido como
. Hubiera sido més testimonios, fisicos, y

ejercicios sencillos en

aplicaciones de salud y
‘I fitness.

:Qué habla y hace?

sencillo si te hubieras
cuidado mas joven
. No puedes esto o
aquello

Adaptarse al entorno e intentar hacer lo
mismo que los demas.
Habla acerca de que tan bien se sentirfa si
logra lo que espera.

Dolores Necesidades
. Frustracion por la falta de . Necesitan informacion clara y accesible sobre salud y
resultados a corto plazo. fitness.
¢ Dificultades financieras y la falta . Buscan productos naturales y mejoras en los precios.
de productos naturales e Requieren asesoramiento profesional y comunidades de
asequibles. apoyo en linea.

Al explorar estas dimensiones, el mapa de empatia nos sumerge en el mundo de
nuestro publico, capturando no solo los aspectos practicos de sus vidas, sino también sus
pensamientos, emociones y el contexto que los rodea. Siendo un recurso invaluable para
generar empatia y establecer estrategias que resuelvan de manera efectiva las necesidades
reales de este grupo demografico, Siendo los hallazgos mas significantes los siguientes:

Entre sus necesidades se encuentra el acceso a nueva informacion, la cual debe ser
clara, y util, ademas de la generacion de nuevos productos a precios accesibles y apoyo
profesional para su mejora constante.

Entre sus dolores, esta la falta de resultados y adaptacion a los diversos cambios.

Entre sus sentimientos se encuentra la impotencia, al sentir que nada es suficiente,

gue no existe algo en el mercado que se adapte a sus necesidades.
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2. Definir

Tras recopilar informacion esencial y elementos clave mediante las diversas
subetapas de empatizar, que englobaron los procesos de investigar y observar, avanzamos
hacia la definicibn exacta del problema. Misma que, en términos concisos, se resumen en el
nuevo estilo de vida fithess en la ciudad de Loja y la falta de productos especializados que
satisfagan las necesidades de este segmento de mercado y la adaptacion de estos
productos en personas con diabetes. Simultdneamente, en esta etapa se elabord un
Customer Journey Map para comprender de manera integral la experiencia del usuario en
su trayecto desde el descubrimiento hasta la adquisicion. Este enfoque estratégico sienta
las bases para abordar de manera efectiva las problematicas identificadas y disefiar
soluciones centradas en las necesidades reales del publico objetivo.

2.1. Definicion del problema.

2.1.1. Problemas del segmento. Como parte de la exploracion y desarrollo de del
proyecto, se necesita comprender a fondo el segmento de mercado al que se dirigira.
Identificar y comprender los problemas especificos que enfrentan los clientes dentro de ese
segmento es fundamental para ofrecer soluciones efectivas y crear un valor significativo
para ellos. En esta parte del proyecto, nos sumergimos en los desafios y obstaculos que
enfrentan los clientes objetivo de nuestro proyecto, para posterior definir el problema. Con
los resultados previos, analizaremos las dificultades, necesidades no satisfechas y puntos
problematicos que pueden influir en su comportamiento de compra y en su experiencia
general. Siendo asi que, los problemas identificados en el segmento son los siguientes:

1. Escasez de diversificacion de productos.

2. Tabu acerca del uso de aguate en productos no salados.

3. Falta de opciones para personas con necesidades dietéticas especificas

4. Limitaciones en la distribucion y comercializacion de productos nuevos

5. Percepciones negativas sobre la relacién valor vs calidad de productos

saludables.
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2.1.2. Problemética. El aguacate, conocido cientificamente como Persea
americana, es una fruta versatil y nutritiva que ha ganado popularidad en diversas regiones
del mundo debido a su sabor distintivo y sus beneficios para la salud. A pesar de su
reconocida reputacion, su incursion en el ambito de los productos dulces enfrenta
resistencias arraigadas y una falta de conocimiento generalizado sobre sus propiedades y
beneficios nutricionales.

En Ecuador, donde las condiciones geogréficas son propicias para el cultivo del
aguacate, la produccién de esta fruta ha experimentado un crecimiento constante en los
ultimos afios. Sin embargo, la mayoria de los productos elaborados con aguacate se
centran en aplicaciones saladas, como salsas y ensaladas, dejando un espacio vacio en el
mercado de productos dulces. Esta falta de especializacion limita las opciones disponibles
para los consumidores y dificulta la exploracion de nuevas oportunidades en el ambito de la
alimentacion saludable.

En un contexto donde la demanda de alimentos saludables estd en aumento, existe
un claro desafio y una oportunidad para desarrollar productos innovadores que utilicen el
aguacate de manera creativa en aplicaciones dulces. Ademas, con la creciente conciencia
sobre la importancia de seguir una dieta equilibrada, especialmente entre las personas con
diabetes y aquellas que siguen un estilo de vida fitness, existe una necesidad latente de
opciones alimenticias que satisfagan estas necesidades especificas. La falta de productos
dirigidos a estos segmentos del mercado representa una oportunidad para desarrollar
productos Unicos y atractivos que ofrezcan beneficios nutricionales sin comprometer el
sabor y la calidad.

2.2.  Customer Journey Map (CIM)

El CJM, una herramienta del proceso de DT, despliega una comprensién mas
profunda de las experiencias de nuestro Buyer Persona. Este mapa detalla un dia tipico en
la vida del usuario, identificando los momentos clave en los que una interaccion significativa
podria tener lugar. Este analisis estratégico nos permite determinar cuando seria mas

propicio para el usuario realizar la adquisicién de un nuevo producto.
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La representacion visual de este planteamiento se plasma de manera clara en la
figura 13. Este mapeo visual no solo proporciona una vision cronoldgica de las interacciones
potenciales, sino que también arroja luz sobre los momentos mas relevantes y las
oportunidades éptimas para la introduccién de un nuevo producto. Al comprender la jornada
completa del usuario, desde la conciencia hasta la consideracion y la adquisicion, podemos
disefiar estrategias y soluciones que se alineen de manera efectiva con sus necesidades y
expectativas a lo largo de su viaje.

Figura 13
Customer Journey Map

D D ED D

Ana continoa
helado de 5

Ana considera iniciar

Ana recomienda el

Ana piensa que algo le

Acciones A emenale NUSVES COSES Y I am:etlealcs:bor B=) helado y se vuelve fisl
productos cliente
Ana visita tiendas de
Add a touchpoint for alimentos saludables
Puntos de each phase (example: para buscar marcas de Encasa oen el
contacto website, email, social helado de aguacate. gimnasio.
media, etc.) Lee las etiquetas y
COMpE&ra opciones.
curious, excited

(

Experiencia del “ /
consurnidor -

interested, hesitant

Emociones: Fidelidad

No esta teniendo los No conoce lo que (= GRmEED i Siente que puede no y satistaccion al
Puntos de dolor N I COSES NUEVAS, PEro es que p contr bE!“’ ala
resultados que espera requiere para mejorar TrEEEa funcionarle comunidad fitness con
una opcion saludable y
deliciosa.

2.3.  Arbol de problemas.

Un arbol de problemas es una herramienta utilizada en la planificacién y gestion de
proyectos para identificar y visualizar las causas y efectos de un problema central o
principal. Se utiliza principalmente en la metodologia de Marco Légico y en la gestion de
proyectos (Ospina & Palacios, 2021).

El &rbol de problemas se representa graficamente como un &rbol invertido, donde la
raiz del arbol representa el problema central, y las ramas y subramas representan las

causas y efectos relacionados con ese problema. A través de esta representacion visual, se
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pueden analizar las relaciones causales y comprender mejor la naturaleza del problema
(Chacén & Garcia Munevar, 2018).

El proceso para crear un arbol de problemas generalmente implica varias etapas,
gue incluyen la identificacién del problema central, la descomposicion del problema en
causas y efectos, y la elaboracion de soluciones o intervenciones para abordar cada una de
estas causas. El objetivo final es encontrar soluciones efectivas y sostenibles para resolver

el problema central identificado, tal como se refleja en la siguiente ilustracion (Lazzati,

2013).
Figura 14
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Durante la fase de idear, implementamos diversas técnicas reconocidas por su
capacidad para obtener ideas creativas y, para ayudarnos a identificar soluciones viables,
deseables y factibles para el problema previamente definido. Entre las técnicas empleadas
se encuentran "How might we?", lluvia de ideas, y seleccién y clasificacion de ideas. Estas
técnicas no solo fomentan la generacion libre y expansiva de ideas, sino que también nos
brindan un marco estructurado para evaluar y priorizar propuestas, asegurando asi que las
soluciones potenciales sean pertinentes y aplicables al contexto especifico del desafio
identificado.

3.1. Técnica: How might we?

La aplicacién de la técnica "How Might We?", consistio en la formulacion de una
pregunta clave, la cual estaria destinada a identificar posibles soluciones para el problema.
A través de la exploracion de diversas alternativas, se buscé alcanzar un resultado o una
opcion que aborde de manera efectiva el problema planteado. Esta pregunta actiio como
una premisa fundamental para el desarrollo de la fase de idear, para ser concisos, en la
subetapa de lluvia de ideas, dado que esta seria la clave. Siendo asi que la siguiente opcién
representa la pregunta que se espera responda al problema planteado en este proceso:

¢, Como podriamos desarrollar alternativas de productos dulces y saludables, para
satisfacer los gustos y requerimientos especificos de personas con diabetes y de personas
fitness, proporcionando al mismo tiempo una experiencia nueva y consciente de la salud?

Y la misma se planteara a un grupo selecto de personas con la finalidad de
encontrar una solucion final
3.2. Técnica: Lluvia de ideas o brainstorming

Continuando con la aplicacién del proceso de Design Thinking, en esta fase se
utilizé la técnica “lluvia de ideas”, una herramienta colaborativa que facilita la generacién de
ideas creativas vinculadas a un tema o problema especifico. Esta técnica se revela como
una valiosa estrategia para comprender de manera integral las necesidades de un publico

objetivo y encontrar soluciones efectivas.
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En la ejecucion de esta técnica, se invito a participar a 200 individuos con el objetivo
de obtener perspectivas diferentes. Este grupo heterogéneo incluyé desde personas con
diabetes hasta personas que se consideran fitness y se les planted responder a la pregunta
previamente seleccionada en la técnica "How Might We?", con la indicacién de que cada
idea es aceptable, por lo que no existirian respuestas incorrectas, permitiendo asi la libre
expresion de pensamientos. Los resultados obtenidos de esta colaboracién colectiva se
reflejan en la figura 14.

3.3. Técnica: Seleccién y clasificacion.

La fase de seleccion y clasificaciéon de ideas fue un paso importante dentro de
nuestro proceso de innovacién, marcando el punto en el cual transformamos la creatividad
desencadenada durante la lluvia de ideas en soluciones concretas y viables. Durante la fase
de lluvia de ideas o brainstorming, se generaron 200 propuestas con el objetivo de abordar
el desafio planteado. Por lo que, posterior a esto, hos sumergimos en el proceso de
evaluacion y refinamiento, dirigidos hacia la identificacion de las ideas més prometedoras.

En este contexto, nos centramos en tres dimensiones clave: viabilidad, deseabilidad
y factibilidad. La viabilidad nos llevara a analizar la capacidad de implementar efectivamente
la idea en términos préacticos y econdémicos. La deseabilidad se refiere a la capacidad de la
idea para satisfacer las necesidades y expectativas del usuario final, creando una solucién
atractiva y valiosa. Por ultimo, la factibilidad evaluara la posibilidad técnica y operativa de
llevar a cabo la idea con los recursos y tecnologias disponibles.

El objetivo de llevar a cabo este proceso de seleccion es destilar el conjunto diverso
de ideas generadas durante la lluvia de ideas en un conjunto selecto que no solo responda
al problema planteado, sino que también sea realista y este alineado con los objetivos de
este proyecto. La seleccion y clasificacion de ideas marcara el camino hacia la
materializacion de soluciones innovadoras y efectivas, proceso que se evidencia en las

figuras posteriores.
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Figura 15

Resultado Lluvia de ideas

3.4. Ideade negocio

3.4.1. Viable, deseable y factible.

En el contexto de la planificacion y desarrollo de proyectos, los términos "viable",
"deseable" y "factible" se refieren a diferentes aspectos que se deben considerar para
determinar la viabilidad y el éxito de un proyecto (del Risco Rodriguez, 2023).

Viabilidad: Se refiere a la capacidad de un proyecto para tener éxito y lograr sus
objetivos planteados. Un proyecto es viable si se puede llevar a cabo de manera efectiva y
si existe una alta probabilidad de que alcance los resultados deseados (Villafuerte, 2020).

Financiera: El proyecto demuestra una sélida viabilidad financiera con estimaciones
de costos y proyecciones de ingresos que indican un retorno positivo de la inversion.

Operativa: La produccion de helados de aguacate se adapta eficientemente a las
capacidades logisticas y de recursos disponibles.

Mercado: La demanda de productos saludables y la singularidad del helado de
aguacate respaldan su viabilidad en el mercado.

Deseabilidad: La deseabilidad se refiere al grado en que un proyecto o sus
resultados son atractivos, valiosos o beneficiosos para las partes interesadas, como
clientes, usuarios, inversores, comunidad y otros actores relevantes. (Kotler, Pfoertsch, &

Sponholz, 2024).
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Mercado Objetivo: El helado de aguacate se alinea con las tendencias actuales de
alimentacion saludable, atrayendo a consumidores conscientes de su bienestar.

Propuesta Unica: "Brisa de Aguacate" ofrece una alternativa fresca y deliciosa,
diferenciandose en sabor y calidad.

Factibilidad: La factibilidad se refiere a la posibilidad practica y realista de llevar a
cabo un proyecto con los recursos disponibles y dentro de ciertos limites de tiempo y costo.
Técnica: La produccion del helado se ajusta a las capacidades tecnolégicas

actuales, garantizando la consistencia y calidad del producto.

Legal: Se han considerado y cumplen con todas las regulaciones y normativas
locales e internacionales para la produccion de alimentos.

Cultural y Social: El helado de aguacate se integra de manera armoniosa con las
preferencias culinarias y la cultura alimentaria.

3.5. Prototipo

Un prototipo es un modelo o representacion inicial de un producto, sistema o idea
gue se crea durante el proceso de desarrollo para probar su viabilidad, funcionalidad y
aspecto antes de producir la version final. Los prototipos pueden variar en complejidad y
pueden ser desde simples bocetos 0 maquetas hasta versiones mas avanzadas y
funcionales del producto. Se utilizan para obtener retroalimentacion de los usuarios,
identificar posibles problemas y realizar ajustes antes de la produccion en masa. Los
prototipos son herramientas esenciales en el disefio y desarrollo de productos, ya que
permiten a los disefiadores y desarrolladores explorar y validar ideas de manera rapida y
eficiente (Delgado Martos & Hernandez Cafadas, 2021).

El prototipo del producto "Brisa de Aguacate" representa un paso crucial en el
proceso de desarrollo de esta innovadora linea de helados saludables. Siendo una versién
inicial y funcional del producto final, disefiada para evaluar su viabilidad y recopilar
comentarios para futuras mejoras. Tal como se refleja en la figura a continuacion, este
prototipo de helado de aguacate combina la cremosidad Unica del aguacate con una

cuidadosa seleccién de ingredientes naturales y edulcorantes saludables, disefiados



40

especialmente para satisfacer las necesidades de los consumidores preocupados por su
salud, incluidos aquellos con diabetes o que siguen un estilo de vida fitness.
Figura 16

Prototipo de producto

VOCADO
BREEZE
CREEEAM

3.5.1. Marca. "Brisa de Aguacate" nace de la pasion por la innovacion culinaria y el
deseo de ofrecer a los amantes de los helados una experiencia Unica y saludable. La marca
se inspira en la frescura del aguacate, capturando la esencia de una brisa refrescante y
natural qgue acompafia cada bocado de este delicioso helado.

Valores de la Marca:

Autenticidad: Buscamos ofrecer productos auténticos y naturales, utilizando
ingredientes frescos y de alta calidad en cada lote de helado.

Innovacién: Somos pioneros en la creacién de sabores unicos.

Salud y Bienestar: Priorizamos la salud y el bienestar, creando opciones de postres
gue no solo deleitan los sentidos, sino que también aportan beneficios nutricionales.
Nuestro compromiso es contribuir a un estilo de vida més saludable.

Sostenibilidad: "Brisa de Aguacate" abraza la sostenibilidad en cada aspecto de su
operacion. Desde ingredientes cultivados de manera responsable hasta envases

ecoldgicos, nos esforzamos por minimizar nuestro impacto ambiental.
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Personalidad de la Marca:

La marca "Brisa de Aguacate” se presenta como amigable, fresca y moderna. Con
una personalidad vibrante y optimista, queremos transmitir la alegria de disfrutar momentos
deliciosos y conscientes.

Logo y Disefio:

El logo de "Brisa de Aguacate" refleja la elegancia del aguacate y la frescura de la
marca. Los tonos verdes suaves y los elementos que evocan la naturaleza se combinan
para crear una identidad visual que comunica nuestro compromiso con la calidad y la
autenticidad.

Eslogan:

"Descubre el Sabor Saludable de la Naturaleza" es mas que un eslogan; es un
recordatorio de que cada bocado de "Brisa de Aguacate" es una experiencia que conecta
con la pureza y la frescura de la naturaleza.

3.5.2. Empaque: presentacion. El helado de aguacate "Brisa de Aguacate" se
presenta en envases modernos y sostenibles. El empaque refleja la frescura y la
singularidad del producto, utilizando colores verdes y tonos naturales para transmitir la
conexién con la naturaleza. La informacién clave sobre el producto, como los ingredientes
principales y los beneficios para la salud, se destaca claramente en el envase.

3.5.3. Caracteristicas prototipo.

Entre las caracteristicas del prototipo encontramos que incluyen ingredientes,
presentacion, textura y sabor.

Ingredientes Frescos y Naturales: Utilizamos aguacates frescos y otros
ingredientes naturales de alta calidad para garantizar un sabor auténtico y saludable.

Innovador Sabor a Aguacate: "Brisa de Aguacate" se distingue por su sabor unico
y delicioso, capturando la esencia suave y cremosa del aguacate.

Textura Cremosay Agradable: El helado se presenta con una textura suave y
cremosa que se derrite delicadamente en la boca, proporcionando una experiencia

indulgente.
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Presentaciéon de 200 ml: El helado se presenta en un envase de 200 ml, lo que lo
hace ideal para consumir como un refrigerio o postre individual. Esta presentacion practica y
conveniente permite disfrutar del helado en cualquier momento y lugar, ya sea en casa, en
el trabajo o mientras se estd en movimiento.

3.5.4. Propuesta de Valor. Brisa de Aguacate" ofrece una experiencia de helado
Unica y saludable. Nuestra propuesta de valor se basa en:

Salud y Nutricion: El helado de aguacate es una alternativa saludable con
beneficios nutricionales. Rico en grasas saludables, vitaminas y minerales.

Innovacién en Sabores: Nos destacamos por nuestra innovacion en sabores,
brindando a los clientes la oportunidad de disfrutar de algo nuevo y emocionante.

Compromiso con la Sostenibilidad: Utilizamos envases sostenibles y nos
comprometemos a trabajar con productores locales para respaldar practicas agricolas
responsables.

Experiencia Refrescante: "Brisa de Aguacate” proporciona una experiencia
refrescante y deliciosa, perfecta para aquellos que buscan algo mas que un simple postre.
3.6. Modelo de Monetizacion

Un modelo de monetizacion B2C (Business to Consumer) se refiere a la estrategia
utilizada por una empresa para generar ingresos al ofrecer productos o servicios
directamente a los consumidores. En este modelo, las empresas venden sus productos o
servicios directamente a los clientes finales, sin intermediarios adicionales. El objetivo
principal de un modelo de monetizacién B2C es maximizar los ingresos al satisfacer las
necesidades y deseos de los consumidores finales (Zambrano, Mendoza, & Farez, 2023).

Por otro lado, un modelo de monetizacién B2B (Business to Business) se refiere a la
estrategia utilizada por una empresa para generar ingresos al ofrecer productos o servicios
a otras empresas. En este modelo, las empresas venden sus productos o servicios a otras
empresas, en lugar de vender directamente al consumidor final. El objetivo principal de un

modelo de monetizacion B2B es maximizar los ingresos al proporcionar soluciones
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eficientes y rentables a las necesidades comerciales de otras empresas (Vargas Angarita,
2020).

En este contexto, el proyecto busca incorporar un modelo de monetizacion mixto, en
el cual se espera que la empresa genere ingresos tanto vendiendo el producto a otras
empresas (B2B) como directamente al consumidor final (B2C). Con el objetivo de
diversificar sus fuentes de ingresos al atender a dos segmentos de mercado diferentes:
empresas y consumidores individuales. Por ello, este modelo se basa en ventas directas al
consumidor, ventas en linea, ventas a empresas y alianzas estratégicas.

Ventas Directas al Consumidor:

Canal de Ventas: "Brisa de Aguacate" implementara un modelo de monetizacion a
través de ventas directas al consumidor. Los helados estaran disponibles en punto de venta
propio (heladeria), puntos de venta estratégicos como tiendas de alimentos saludables,
supermercados y quioscos especializados. Este enfoque garantiza una conexion directa con
los clientes y la posibilidad de recibir retroalimentacion valiosa.

Ventas en Linea:

Plataforma de Comercio Electrénico: La presencia digital sera fundamental. La
venta en linea a través de una plataforma de comercio electrénico propia permitira a los
clientes realizar pedidos desde la comodidad de sus hogares. Este canal proporciona
conveniencia y la capacidad de llegar a un publico mas amplio, especialmente aquellos que
buscan opciones de alimentos saludables en linea.

Alianzas Estratégicas:

Acuerdos con Establecimientos: "Brisa de Aguacate" explorara alianzas
estratégicas con gimnasios, centros deportivos y otros lugares donde la audiencia esté
alineada con un estilo de vida saludable. Estas asociaciones no solo aumentan la visibilidad
del producto, sino que también ofrecen oportunidades de ventas colaborativas y
promociones conjuntas.

Venta a empresas (B2B): Establecer alianzas con restaurantes, cafeterias, hoteles

y otros establecimientos para ofrecer tus helados como parte de su menu o carta de
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postres. Ademas, ofrecer servicios de catering para eventos corporativos, bodas, fiestas y
celebraciones, donde los helados sean parte del menda.

Otros canales de monetizacion: Ofrecer servicios de suscripcién donde los
clientes reciben entregas perioddicas de helados en su domicilio. Asi como, realizar eventos
de degustacion y tours por la fabrica para promocionar la marca y generar ingresos
adicionales a través de la venta de entradas.

3.7. Lean Canvas.

El Lean Canvas, o Business Model Canvas, o lienzo de modelo de negocio, es una
herramienta poderosa y visual utilizada por emprendedores y empresas para describir,
disenar, desafiar y reinventar modelos de negocio de manera efectiva. Consta de nueve
blogues que abarcan los aspectos clave de cualquier negocio, desde la propuesta de valor
hasta los canales de distribucion y las fuentes de ingresos. Por ello, la siguiente ilustracién
busca proporcionar una vista panoramica del negocio, facilitando la identificacién de areas
de mejora, alineacion estratégica y la comunicacion clara del modelo de negocio tanto
dentro como fuera de la organizacion. Siendo asi que, en esta era de rapida evolucion
empresarial, dominar el Business Model Canvas sera fundamental para la innovacién y el

éxito (Cerda, 2016).
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Business Model Canvas
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E] Segmento de clientes

¢ Hombresy Mujeres de
18 a 45 afnos: Personas
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saludables y estan
comprometidas con un
estilo de vida activo.
* Centros de Bienestary
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Ventas Directas al Publico: Ingresos por la venta de productos en puntos
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plataforma de comercio electronico con gimnasios y centros deportivos.

3.8. Anélisis PESTEL

Politico

El sistema politico de Ecuador se define por su naturaleza multipartidista. Para el
pais, resulta crucial proyectar una imagen de estabilidad a nivel internacional y esforzarse
por comunicar este aspecto a escala global (FMI, 2023).

El aflo 2023, considerando los términos politicos para Ecuador, se lo considera
como un entorno cambiante, en este afio se presentaron elecciones seccionales y una
consulta popular en el horizonte (BBC News Mundo, 2023). Con estos cambios, se proyexto
una mejora en el ambito econémico, en conjunto con una reactivacion interna gradual, y con
posibles acuerdos comerciales con diversas naciones.

Asi mismo, el riesgo pais de Ecuador registré 1.733 puntos el 18 de octubre de
2023, mientras que Bolivia, con 1.791 puntos, ahora ocupa el tercer lugar en la region. Este
indicador ecuatoriano representa una disminucion significativa de 106 puntos con respecto a

los 1.839 puntos registrados el 13 de octubre, previo a las elecciones presidenciales en las

que Daniel Noboa resulté electo presidente (BCE, 2023).
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Asi mismo, en Ecuador, es fundamental cumplir con las regulaciones
gubernamentales que rigen la produccion de alimentos, asi como con los requisitos de
etiquetado nutricional y los estandares de calidad, garantizando asi la seguridad y legalidad
del producto. Ademas, las politicas fiscales y las leyes laborales del pais pueden influir en
los costos de produccién y en la contratacion de empleados.

En este contexto, Ecuador posee el reglamento sanitario de etiquetado de

alimentos procesados para el consumo humano, el cual “tiene como objeto regular y

controlar el etiquetado de los alimentos procesados para el consumo humano, a fin

de garantizar el derecho constitucional de las personas a la informacién oportuna,
clara, precisa y no engafosa sobre el contenido y caracteristicas de estos alimentos,
que permita al consumidor la correcta eleccién para su adquisicion y consumo.”

(MSP, 2013).

En Loja, contamos con normativas municipales y regionales que regulan la
produccion y venta de alimentos. Ademas, los incentivos y respaldos ofrecidos por el
gobierno local pueden impactar en el establecimiento y crecimiento de la empresa
(Municipio de Loja, 2015).

Siendo asi que, la industria alimentaria esta altamente influenciada por politicas
gubernamentales. "Brisa de Aguacate" debe estar atenta a regulaciones alimentarias y
sanitarias en Ecuador, asegurando que sus productos cumplan con los estandares
establecidos. Ademas, cambios en politicas comerciales y acuerdos internacionales pueden
afectar la importacion de ingredientes clave. La empresa debe monitorear activamente el
entorno politico para adaptarse a posibles cambios legislativos.

Econdémico

La industria alimentaria destaca como el sector mas significativo en la manufactura,
generando un valor considerable debido a su enfoque en la produccion de bienes primarios
gue experimentan procesos de transformacion. Esta industria representa aproximadamente
el 5% del Producto Interno Bruto (PIB), y al desglosarla en segmentos de alimentos y

bebidas, contribuye con un 4.1% y un 0.9% respectivamente (Mucho Mejor Ecuador, 2022).
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Asi mismo, factores econémicos, como tasas de cambio y niveles de ingresos,
impactaran directamente en el poder adquisitivo de los consumidores. Dado que "Brisa de
Aguacate" se enfoca en un segmento de mercado medio-alto, es crucial evaluar la
estabilidad econdmica y la disposicion de los consumidores a gastar en productos premium.
Ademas, fluctuaciones en los costos de produccion y distribucion deben considerarse para
garantizar la viabilidad econémica del negocio a largo plazo.

Por otro lado, segun estudios, se estima que la paleteria representa entre el 70% y
80% del negocio heladero. Durante el 2019 se calcula que el pais consumié mas de 300
millones de paletas de helado al afio, que podria representar un per capita de 18 por cada
habitante, sin considerar los helados en presentaciones de potes o las tortas heladas
(Concha, 2023).

Sociocultural

Las tendencias y preferencias de los consumidores son factores criticos en la
industria alimentaria. "Brisa de Aguacate" se beneficia de la creciente conciencia sobre la
salud y la preferencia por opciones de alimentos naturales. Sin embargo, deben permanecer
atentos a cambios en las preferencias del consumidor y adaptar su oferta segun la
evolucion de las tendencias alimentarias. Ademas, la inclusion de aspectos culturales
locales en la estrategia de marketing puede fortalecer la conexion con los consumidores.

En la actualidad, existe una creciente conciencia sobre la importancia de llevar un
estilo de vida saludable y seguir una dieta equilibrada. Los consumidores estan buscando
alternativas mas saludables a los productos tradicionales, lo que ha generado un aumento
en la demanda de alimentos bajos en azlcar y grasas, y ricos en nutrientes como vitaminas
y antioxidantes. Esta tendencia se ve reflejada en la popularidad de los productos organicos
y naturales, que se perciben como mas beneficiosos para la salud (Murillo & Rodriguez,
2018)

Ademas, la sociedad esta cada vez mas interesada en la sostenibilidad y el impacto
ambiental de los productos que consume. Los consumidores buscan marcas que sean

social y ambientalmente responsables, lo que incluye preocupaciones sobre el origen de los
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ingredientes, los métodos de produccién y el empaquetado. En este sentido, el proyecto de
helados de aguacate podria beneficiarse al resaltar sus practicas sostenibles, como el uso

de ingredientes naturales y locales, y envases biodegradables o reciclables (Duque, Mejia,
Nieto, & Rojas de Francisco, 2022).

Otro aspecto importante del analisis socio-cultural es comprender las preferencias y
habitos de consumo de la poblacion objetivo. Esto incluye factores como la edad, el género,
el nivel socioeconomico y las preferencias alimentarias. Por ejemplo, los consumidores
jévenes pueden estar mas abiertos a probar nuevos sabores y productos innovadores,
mientras que las personas mayores pueden preferir opciones mas tradicionales. Ademas,
aquellos con restricciones dietéticas, como los diabéticos o los que siguen una dieta fitness,
pueden representar un segmento de mercado clave para los helados de aguacate sin
azucar. En este sentido, es crucial adaptar la oferta del producto y las estrategias de
marketing para satisfacer las necesidades y preferencias especificas de cada segmento de
la poblacién (Izurieta Guevara, 2021).

Tecnolégico

La tecnologia desempefia un papel fundamental en la operacién de "Brisa de
Aguacate", especialmente en el comercio electrénico y la gestiéon de plataformas digitales.
La empresa debe mantenerse actualizada con las Ultimas tendencias tecnolégicas para
mejorar la experiencia del cliente en linea y optimizar procesos internos. La innovacion en
técnicas de produccion también es esencial para mantener la calidad y eficiencia.

Medioambiental

Dada la creciente conciencia ambiental, "Brisa de Aguacate" debe considerar
practicas sostenibles en su cadena de suministro y empaques. La adopcion de medidas
ecolégicas no solo cumple con las expectativas del consumidor moderno, sino que también
contribuye positivamente a la reputacion de la marca. La empresa debe evaluar
constantemente su impacto ambiental y buscar oportunidades para mejorar la
sostenibilidad.

Legal
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Las regulaciones legales en la industria alimentaria son rigurosas. "Brisa de
Aguacate" debe cumplir con normativas locales e internacionales, especialmente en lo que
respecta a la seguridad alimentaria y las practicas de etiquetado. Monitorear cambios en las
leyes comerciales y fiscales es vital para evitar problemas legales y mantener la integridad
del negocio.

3.9. PORTER

El andlisis de Porter es una herramienta clave para comprender la posicion
competitiva de un proyecto en su entorno. En el caso del presente proyecto, se puede
aplicar de la siguiente manera

Rivalidad entre competidores existentes

En el mercado de helados y productos saludables, la rivalidad entre competidores
existentes es alta. Existen numerosas marcas establecidas que ofrecen una amplia gama
de helados y productos para personas conscientes 0 no de su salud, tales como pinguino,
topsy, entre las industrias gigantes, y negocios pequefios como yogurtfrost, oma, entre otras
gue poseen presencia en el mercado. Sin embargo, el enfoque Unico del helado de
aguacate puede diferenciar al presente proyecto de la competencia.

Amenaza de nuevos competidores

La amenaza de nuevos competidores es moderada. A pesar de que la industria de
helados es competitiva, la entrada de nuevos competidores puede ser costosa y requiere
una inversion significativa en investigacion y desarrollo. Sin embargo, el crecimiento del
interés en alimentos saludables puede atraer a nuevos participantes al mercado.

Amenaza de productos sustitutos

La amenaza de productos sustitutos es moderada. Si bien hay una amplia variedad
de opciones de helados y productos saludables en el mercado, el helado de aguacate
ofrece una propuesta Unica que puede ser dificil de replicar con precision.

Poder de negociacion de los proveedores

El poder de negociacién de los proveedores es bajo. El aguacate es una materia

prima comun y ampliamente disponible, lo que limita el poder de los proveedores para dictar
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los precios o condiciones de suministro, volviendo mas dificil el establecimiento de acuerdos
comerciales con pequefios y grandes productores.

Poder de negociacién de los compradores

El poder de negociacién de los compradores es moderado. Si bien los consumidores
son sensibles al precio y tienen una amplia gama de opciones para elegir, el helado de
aguacate ofrece beneficios Unicos que pueden influir en las decisiones de compra.
3.10. FODA

El analisis FODA (Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas) es una
herramienta fundamental en la planificacion estratégica de cualquier proyecto o empresa.
Permite identificar y evaluar de manera integral los factores internos y externos que afectan
su desarrollo y éxito. En esta parte del proyecto, exploraremos como el analisis FODA
proporciona una visién panoramica del entorno en el que opera el proyecto, permitiendo
aprovechar al maximo sus fortalezas, abordar sus debilidades, capitalizar las oportunidades
y mitigar las amenazas. Mediante este analisis, se busca establecer una base soélida para la
toma de decisiones estratégicas que impulsen el crecimiento y la sostenibilidad del proyecto

(Ballesteros et al., 2015).



Figura 18

Matriz FODA

Fortalezas

* Innovacién Nutricional: La combinacién Unica de aguacate y helado
proporciona una opcion saludable y deliciosa, destacandose en el mercado.
+ Variedad de Sabores: La versatilidad del aguacate permite la creacion
de diversos sabores, atrayendo a diferentes preferencias de consumidores.
* Proceso Artesanal: La produccion artesanal garantiza la frescura y
calidad, generando confianza y lealtad entre los clientes.

* Cadena de Suministro Local: Colaboracion con agricultores locales
asegura ingredientes frescos, apoya la economia local y reduce la huella de
carbono.

+ Disefno de Envase Atractivo: Envases creativos y sostenibles no solo
son atractivos visualmente sino que también refuerzan la identidad del
producto.

* Marketing Digital Creativo: Estrategias digitales innovadoras pueden
aumentar la visibilidad y la conexién con consumidores a través de
plataformas online.
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Oportunidades

*Tendencia de Alimentaciéon Saludable: Capitalizar la creciente demanda
de opciones saludables, destacando los beneficios nutricionales del aguacate.

*Eventos de Degustacion: Organizar eventos de degustacion en
colaboracidén con cafeterias locales para introducir el producto a nuevos
consumidores.

*Colaboracion con Nutricionistas: Asociacién con profesionales de la
salud para respaldar las afirmaciones nutricionales y alcanzar un publico mas
consciente de la salud.

*Envases Ecoldgicos: Adoptar envases ecoldgicos no solo contribuira al
medio ambiente, sino que también puede atraer a consumidores
ecoconscientes.

*Programa de Fidelidad: Implementar un programa de recompensas para
clientes frecuentes puede aumentar la lealtad y generar boca a boca positivo.

*Alianzas con Heladerias Locales: Colaborar con otras heladerias locales
para ampliar la distribucion y llegar a nuevos mercados.

FODA

Debilidades

» Percepcion del Consumidor: La combinacion de aguacate y helado puede
generar escepticismo; se necesita una estrategia de marketing efectiva para cambiar
percepciones.

» Estacionalidad del Consumo: Desarrollar estrategias para mantener el interés y
la demanda durante las temporadas menos propicias para el consumo de helado.

+ Dependencia de Insumos Locales: Dependencia de proveedores locales de
aguacate puede ser arriesgada; diversificar fuentes de suministro es esencial.

» Costos de Produccion: Garantizar que los costos de produccion sean
sostenibles y competitivos en el mercado actual.

+ Competencia en el Segmento Saludable: El mercado saludable puede ser
competitivo; diferenciarse claramente es crucial.

+ Educacién del Consumidor: Necesidad de campafias educativas para informar
a los consumidores sobre los beneficios nutricionales especificos.

Amenazas

+ Cambios en las Tendencias de Alimentacidn: Las preferencias del consumidor
pueden cambiar rdpidamente; mantenerse actualizado con las tendencias es vital.

+ Entrada de Competidores: La introduccién de productos similares por
competidores locales puede afectar la participacion en el mercado.

* Regulaciones Sanitarias Rigurosas: Cumplir con las regulaciones sanitarias y
de seguridad alimentaria es esencial para evitar problemas legales y de reputacion.
+ Impacto Econdmico: Factores econémicos pueden afectar la disposicion de los
consumidores para gastar en productos premium.

* Resistencia al Precio: Competir con opciones mas econémicas puede ser un
desafio; comunicar el valor agregado es clave.

* Problemas Climaticos: Cambios climaticos pueden afectar la disponibilidad y
calidad de los ingredientes clave.
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3.11. Anaélisis CAME

Fortalezas:

Calidad del Producto (F-O): Utiliza aguacates frescos y de alta calidad, lo que
puede traducirse en una ventaja competitiva en el mercado.

Sabor Innovador (F-O): La innovacién en sabores, como el aguacate, puede
aprovechar las tendencias actuales de consumo saludable y exoético.

Alianzas Locales (F-O): Establecer alianzas con productores locales de aguacate
puede fortalecer la cadena de suministro y respaldar la economia local.

Oportunidades:

Tendencia de Alimentacion Saludable (O-O): La creciente preferencia por opciones
saludables presenta la oportunidad de captar a consumidores conscientes de su salud.

Debilidades:

Temporada de Aguacates (D-O): Dependencia estacional de la disponibilidad de
aguacates podria abordarse mediante estrategias de almacenamiento o diversificacion del
producto.

Amenazas:

Competencia en Crecimiento (A-O): El aumento de la competencia puede
contrarrestarse mediante campafias de marketing creativas y destacando las caracteristicas
Unicas del helado de aguacate.

4. Validacién de Factibilidad — Viabilidad — Deseabilidad

El presente capitulo, constituye una fase importante en el proceso de continuacién
de nuestro proyecto. En esta etapa, realizaremos la factibilidad del mismo, por lo que se
partira de la investigacion de mercado para evaluar la viabilidad y aceptacion de nuestra
propuesta innovadora. Exploraremos detenidamente aspectos fundamentales que abarcan
desde la identificacion y caracterizacion del mercado objetivo hasta la adaptacion de
nuestra propuesta de valor, con el firme propdsito de alcanzar un ajuste sdlido entre nuestro

producto y las expectativas del cliente.
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La seccion de Investigacion de Mercado sera nuestro punto de partida, donde
analizaremos minuciosamente las tendencias, demandas y oportunidades existentes en el
mercado actual. A través del planteamiento del mercado objetivo, delinearemos con
precision los segmentos especificos a los que buscamos impactar, para luego profundizar
en una descripcion detallada del mercado objetivo.

El Tamarfio del mercado objetivo nos brindara informacion valiosa sobre la amplitud y
el potencial del mercado al que nos dirigimos. La Validacion del segmento de mercado nos
permitira afinar nuestra estrategia, asegurando que estamos atendiendo de manera efectiva
las necesidades y deseos de nuestra audiencia.

Para posterior entrar en la fase de Testing (Disefio de Experimentos Sélidos), donde
aplicaremos diversos métodos para poner a prueba nuestra propuesta en condiciones
controladas. La adaptacion de la propuesta de valor con el perfil del cliente garantizara que
nuestro producto se alinee perfectamente con las expectativas de nuestros usuarios.

El Prototipo 2.0 marcara una etapa de mejora significativa, utilizando los
aprendizajes recopilados para perfeccionar nuestra solucién. Posteriormente, nos
sumergiremos en la fase de PMV (Producto Minimo Viable), donde consolidaremos las
caracteristicas esenciales de nuestro producto que garantizaran su funcionalidad basica y
su atractivo inicial para el mercado, luego, la creacion de un Landing Page, el cual sera
esencial para comunicar efectivamente nuestra propuesta a clientes potenciales y obtener
retroalimentacion valiosa.

Finalmente, abordaremos la estrategia de Monetizacion, disefiada para asegurar la
sostenibilidad y rentabilidad a largo plazo de nuestro proyecto. Este capitulo servird como
guia integral para la validacion y consolidacion de nuestra propuesta en el mercado,
marcando un hito crucial en nuestro camino hacia el éxito.

4.1. Investigacién de Mercado
Segun INEC (2023), la poblacion ecuatoriana es de aproximadamente 18,3 millones

de personas, de los cuales, el 51% son mujeres y el 49% hombres. Distribuidos entre las 24
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provincias del pais. De esta totalidad, la mayor parte se encuentra en areas urbanas (63%).
Y de este porcentaje, se determiné que el 88% de la poblacion realiza actividad fisica.

Asi mismo, de esta totalidad, segun estudios realizados el crecimiento de nimero de
fallecidos por diabetes aumento en un 51%, siendo que en el afio 2016 mas mujeres que
hombres fueron victimas de esta enfermedad, dandose casos en bebes menores a 1 afio de
edad hasta adultos de mas de 65 afios(INEC, 2023).

Por otro lado, un boletin emitido por ecuador en cifras desvelo que 6 de cada 10
ecuatorianos tiene obesidad y sobrepeso, una de las principales causas de diabetes, siendo
los principales productos de consumo el arroz, pan y gaseosas, alimentos normalmente
conocidos por su gran aporte calérico y en diabéticos, como alimentos que ayudan a que el
nivel de azucar en la sangre se eleve (INEC, 2017).

Estudios demuestran que del 100% de la poblacion ecuatoriana, el 5% padece de
diabetes, Loja se incluye en ese porcentaje dado que, se estima que de los 485.000
habitantes que tiene en totalidad, aproximadamente 20 mil personas son afectados por la
diabetes. Porcentaje que actualmente las autoridades de salud buscan disminuir y por lo
cual ejecutan con frecuencia campafas para prevenir esta enfermedad (Sinche, 2012).

4.1.1. Planteamiento del Mercado Objetivo. El mercado objetivo para nuestro
proyecto de elaboracion de helado de aguacate se enfocara en dos segmentos clave:
personas fitness y diabéticos en la ciudad de Loja, Ecuador. Ambos grupos representan
consumidores que buscan opciones de alimentos saludables y nutritivos, y nuestro helado
de aguacate se posicionard como una alternativa deliciosa y funcional para satisfacer sus
necesidades especificas.

4.1.2. Descripcién del Mercado Objetivo. Personas Fitness:

Este segmento esta conformado por individuos que priorizan un estilo de vida activo
y saludable. Buscan alimentos que no solo satisfagan sus papilas gustativas, sino que
también complementen sus necesidades nutricionales. Nuestro helado de aguacate
ofrecera una opcion indulgente pero saludable, rica en nutrientes y energia, para aquellos

gue buscan mantenerse en forma.
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Diabéticos:

Los diabéticos constituyen un grupo importante de nuestro mercado objetivo. Con la
creciente preocupacion por la salud y el aumento de casos de diabetes, existe una
demanda creciente de productos adaptados a sus necesidades especificas. Nuestro helado
de aguacate se disefiara con un bajo indice glucémico y opciones de endulzantes
saludables, proporcionando una alternativa deliciosa y segura para aquellos que deben
controlar su ingesta de azUcar.

4.1.3. Tamafo del mercado objetivo. El tamafio del mercado objetivo en la ciudad
de Loja, Ecuador, se define por la creciente conciencia de la importancia de una
alimentacion saludable y la necesidad de opciones adaptadas a estilos de vida especificos.
Los datos demograficos previamente expuestos indican que existe una poblacion
significativa de personas fithess y diabéticos en la ciudad.

La ciudad de Loja, conocida por su actual adaptacién de la poblacion en el enfoque
en la salud y el bienestar, presenta un entorno propicio para la introducciéon de nuestro
helado de aguacate. Estimamos que el tamafio del mercado objetivo es considerable y
ofrece un potencial significativo para la aceptacion de nuestro producto. La atencién a las
necesidades de estos segmentos especificos nos posicionara estratégicamente para
capturar una porcion significativa de este mercado en crecimiento.

4.2. Adaptacion de la Propuesta de Valor con Perfil del Cliente (Product-Market Fit)

La creciente conciencia sobre la importancia de opciones de productos mas
saludables ha llevado a una busqueda constante de alternativas satisfactorias. Sin
embargo, muchas de las opciones actuales pueden no cumplir completamente con la
promesa de ser deliciosas y nutritivas. Es en este contexto que surge la idea de desarrollar
un helado de aguacate, que no solo capitaliza los beneficios para la salud de este fruto, sino
gue también proporciona una experiencia de postre indulgente y deliciosa. Todo esto
mediante la técnica Problem-Solution Fit, la cual constara de los siguientes pasos.

1. Propuesta de solucion y validacion: Para validar esta propuesta, se llevaran a

cabo sesiones de creacién de prototipos y degustacion con grupos de muestra.
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Se utilizardn encuestas y entrevistas para recopilar informacion valiosa sobre la
reaccion inicial al producto.

2. lteracion: Basandonos en la retroalimentacion recibida, ajustaremos la receta del
helado de aguacate. Exploraremos diversas variaciones, considerando incluso la
adicion de ingredientes complementarios.

3. Aceptacion: Se estableceran métricas clave, incluido el nivel de satisfaccién del
sabor, la disposicion a recomendar a amigos y la intencion de compra repetida.

4. Alineacién: La evaluacién de los prototipos se centrara en la satisfaccion general
del sabor y la aceptacion del aguacate como ingrediente principal. Y comentarios
positivos sobre la eleccién del aguacate como ingrediente.

Este proceso ayudara a asegurar que el helado de aguacate no solo sea una opcion
mas saludable, sino que también sea una deliciosa alternativa que satisfaga las
expectativas y preferencias de los consumidores.

4.3. Prototipo 2.0

El objetivo de este capitulo es proporcionar una vision detallada de las
caracteristicas y mejoras implementadas en el Prototipo 2.0. A lo largo de estas paginas,
exploraremos las modificaciones realizadas en la formulacién del producto, el proceso de
fabricacion, el empaque y la presentacién, entre otros aspectos clave. Ademas,
analizaremos como estas mejoras se alinean con los objetivos y requisitos del proyecto, asi
como con las expectativas del mercado y las necesidades de los usuarios finales.

Siendo asi que, se mejoro sabor, aportando mayor cremosidad y en el empaque, se
cambio de un empaque de dos colores a uno de color entero, tal como se ve en la siguiente

figura.
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Figura 19

Prototipo 2.0

4.4. Medir datos y andlisis de resultados de investigacion de mercado

La presente parte del proyecto, se adentra en el proceso de medicién de datos y
andlisis de resultados de la investigacion de mercado, un aspecto crucial para comprender
el comportamiento y las preferencias de los consumidores. En este contexto, se presenta
una exploracion detallada sobre como se recolectaron y procesaron los datos obtenidos
durante el estudio de mercado realizado para el proyecto. Este capitulo ofrece una vision en
profundidad de las metodologias empleadas, asi como de las herramientas y técnicas
utilizadas para analizar la informacion recopilada. A través de esta exhaustiva evaluacion,
se busca extraer conclusiones significativas que guien la toma de decisiones estratégicas
en relacion con el desarrollo y lanzamiento del producto.
4.5. Puntos claves de laidea de negocio

En el panorama de la alimentacion consciente y la busqueda constante de opciones
saludables, la idea de negocio del helado de aguacate emerge como una propuesta
innovadora y deliciosa.

A través de esta exploracion detallada en el presente, examinamos los aspectos

esenciales que definen y respaldan esta idea de negocio. Desde la innovacion hasta la
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estrategia de mercado, cada punto clave esta disefiado para posicionar el helado de
aguacate como una opcion atractiva en el mercado de postres saludables.

Este analisis no solo desglosa los elementos fundamentales de la propuesta, sino
gue también destaca la sostenibilidad, la calidad y la flexibilidad que respaldan la vision de
este helado. Sumérjase en la siguiente seccién para descubrir como esta idea de negocio
busca no solo satisfacer sino deleitar a un publico que valora la calidad y el bienestar.

1. Innovacién Nutritiva:

Propésito Saludable: Introduce una alternativa de postre que se destaca por su
perfil nutricional, capitalizando los beneficios del aguacate.

Enfoque en Bienestar: Dirigido a consumidores conscientes de la salud que buscan
opciones deliciosas y nutritivas.

2. Experiencia Gastronémica:

Sabor Excepcional: Combina lo saludable con lo delicioso, ofreciendo un helado
gue no solo es bueno para el cuerpo sino también para el paladar.

Variedades de Sabor: Explora diferentes variaciones, desde aguacate clasico hasta
combinaciones creativas.

3. Estrategia de Mercado:

Segmentacion Precisa: Identifica y se dirige a consumidores que buscan opciones
de postres indulgentes pero saludables.

Posicionamiento Unico: Diferencia el helado de aguacate en un mercado saturado,
destacando sus beneficios y su origen natural.

4. Validacion del Mercado:

Pruebas de Concepto: Realiza pruebas de prototipos y sesiones de degustacion
para validar la aceptacion del helado de aguacate.

Retroalimentacion del Cliente: Utiliza encuestas y entrevistas para recopilar datos
sobre la reaccion del cliente y ajustar el producto en consecuencia.

5. Sostenibilidad y Responsabilidad Ambiental:
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Seleccién de Ingredientes: Destaca el compromiso con practicas comerciales
sostenibles y éticas mediante la alianza con agricultores locales.

Envases Eco amigables: Considera opciones de embalaje respetuosas con el
medio ambiente.

6. Estrategia de Marketing:

Narrativa Atractiva: Crea una historia convincente detras del helado de aguacate,
destacando su origen natural y beneficios Unicos.

Campafias Digitales: Utiliza estrategias de marketing digital para llegar a un publico
amplio y educar sobre las ventajas del producto.

7. Iteracion Continua:

Adaptacion Basada en Retroalimentacion: Esta dispuesto a ajustar la receta y la
estrategia segun la retroalimentacion del cliente y las tendencias del mercado.

Flexibilidad en el Producto: Permite variaciones y ediciones limitadas para
mantener el interés y la emocion del cliente.

8. Calidad y Certificaciones:

Estandares de Calidad: Cumple con normativas y estandares de calidad
alimentaria.

Certificaciones Relevantes: Destaca certificaciones, como FSC para envases, para
construir confianza y credibilidad.

9. Estrategia de Lanzamiento:

Produccion Piloto: Realiza una pequefia produccion piloto para evaluar la
respuesta del mercado antes de un lanzamiento completo.

Campafia de Lanzamiento: Disefa una estrategia de lanzamiento efectiva para
generar anticipacion y atraer la atencion de los consumidores.

Estos puntos clave proporcionan una vision integral de como la idea de negocio de
este proyecto aborda tanto las necesidades del consumidor como los desafios del mercado,
destacando su propuesta Unica y saludable.

4.6. Producto Minimo Viable (PMV)
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El Producto Minimo Viable (PMV) para el helado de aguacate consistiria en una
version inicial del producto que cumpla con los requisitos basicos para ser lanzado al
mercado y validar su aceptacién por parte de los consumidores. Este PMV podria incluir:

1. Formulacién basica: El helado de aguacate cuenta con una receta inicial que
combina aguacate con otros ingredientes clave para lograr una textura y sabor adecuados.
Se hace uso de edulcorante naturales para eliminar el azUcar afiadido, y seleccionando

otros ingredientes para mejorar la consistencia y estabilidad del helado.

2. Presentacién sencilla: El producto se espera ofrecer en un formato basico, como
envases individuales de 200 ml. Estos envases podrian ser de plastico reciclable o
biodegradable, alineandose asi con las preocupaciones ambientales de los consumidores.

3. Pruebas piloto: Antes de su lanzamiento oficial, el PMV se someteria a pruebas
piloto en un mercado selecto para recopilar comentarios y realizar ajustes finales en la
formulacion, presentacion y precio del producto.

El objetivo del Producto Minimo Viable es validar la demanda y viabilidad del helado
de aguacate en el mercado, minimizando la inversion inicial y el riesgo financiero. Una vez
gue se confirme su aceptacion por parte de los consumidores y se realicen las mejoras
necesarias, el producto podria ser escalado y lanzado a una escala mas amplia (Larrea,
2013).

4.7. Landing Page

Una landing page, también conocida como pagina de destino, es una pagina web
disefiada especificamente para convertir visitantes en clientes potenciales o clientes. Por lo
general, se utiliza como parte de una estrategia de marketing digital para promocionar un
producto, servicio o evento y dirigir el trafico hacia una accion deseada, como completar un
formulario, realizar una compra o suscribirse a una lista de correo electrénico. Las landing
pages suelen ser simples, con un disefio limpio y un enfoque claro en la llamada a la accion

(Habyb, 2017).
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En este sentido, el presente proyecto, presenta la siguiente propuesta como opcién
para landing page.
Figura 20

Landing page.

BRISA DE
AGUACATE

Sobre nosotros  Productos Pecios Contactos Iniciar Registro
sesion

Puedes elegir tu
presentacion preferida

(,:./ . . )
;V;) La mejor seleccion de Ingredientes

~/
@ Mejores procesos de realizacion

@l Alianza con pequenos productores

b Ordena 89 Descargar catalogo

Aguacates cultivados = Empaque amigable BPM -
@ organicamente &, con el ambiente Apl'ende mas q

4.8. Monetizacion

La monetizacion se refiere al proceso de generar ingresos a partir de un producto,
servicio o plataforma. En el contexto digital, la monetizacion se refiere especificamente a la
generacion de ingresos a través de recursos en linea, como sitios web, aplicaciones
moviles, contenido digital, entre otros. Esto puede implicar la implementacién de modelos de
negocio, estrategias de publicidad, suscripciones, ventas directas, entre otros métodos, con
el fin de obtener beneficios econémicos. La monetizacion es fundamental para muchas
empresas y emprendedores que buscan rentabilizar sus activos digitales y garantizar la
sostenibilidad financiera de sus proyectos.

Por ello, en el proyecto de elaboracion de helados, la generacién de monetizacion a

través de una landing page podria lograrse mediante diversas estrategias:
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1. Venta directa de productos: La landing page puede servir como una plataforma
de comercio electrénico donde los clientes puedan realizar pedidos de helados directamente
desde el sitio web.

2. Suscripciones y membresias: Se podria ofrecer la opcidn de suscripcion para
recibir helados de forma periddica, creando un modelo de ingresos recurrentes.

3. Publicidad: Si la landing page atrae a una cantidad significativa de trafico, se
podria monetizar mediante la insercion de anuncios de terceros relacionados con alimentos
saludables, estilo de vida activo, entre otros.

4. Generacion de leads: La landing page puede ser utilizada para capturar
informacion de contacto de los visitantes interesados en los helados, que luego pueden ser
utilizados para campafias de marketing directo o ventas futuras.

5. Plan de Marketing

Un plan de marketing es una parte estratégica en el planteamiento de este proyecto,
pues detalla las acciones y tacticas que una empresa implementara para alcanzar sus
objetivos de marketing y ventas. Este plan incluira el establecimiento de metas, estrategias,
asignacion de recursos, actividades y métricas de seguimiento y evaluacion (Pazmifio
Hueso, 2023).

Siendo asi que, el plan de marketing proporcionara una guia estructurada para todas
las actividades relacionadas con la comercializacion de un producto o servicio, con el fin de
aumentar la visibilidad de la marca, generar demanda y fomentar la lealtad del cliente.

5.1. Objetivos del plan de marketing

Objetivo general

Desarrollar y posicionar la marca "Brisa de Aguacate" como lider en el mercado de
helados saludables, ofreciendo productos de alta calidad que satisfagan las necesidades de
los consumidores preocupados por su bienestar y promoviendo un estilo de vida saludable y
sostenible.

Objetivos especificos
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Disefiar y ejecutar camparfas de marketing integrales que generen conciencia y
demanda del producto, utilizando diversos canales como redes sociales, publicidad en linea,
eventos promocionales y colaboraciones con influencers y nutricionistas.

Implementar programas de fidelizacién y promociones especiales para cultivar
relaciones solidas con los clientes existentes, ofreciendo incentivos y beneficios exclusivos
gue aumenten la lealtad hacia la marca y generen recomendaciones positivas.

Establecer métricas claras de desempenfio y realizar evaluaciones periddicas para
medir el éxito de las iniciativas de marketing, identificar areas de mejora y ajustar
estrategias segln sea necesario para garantizar el logro de los objetivos establecidos.

Impulsar un crecimiento sostenible y rentable del negocio, optimizando los recursos
disponibles, explorando nuevas oportunidades de mercado y manteniendo un enfoque
constante en la innovacién y la mejora continua de los productos y procesos.

5.2.  Estrategias de Marketing Mix (4 p’s)

El marketing mix, conocido como las 4 P's (Producto, Precio, Plaza y Promocién),
constituye el conjunto de estrategias fundamentales para llevar un producto al mercado de
manera exitosa. En el caso de "Brisa de Aguacate", este innovador proyecto de helados
saludables, cada componente del marketing mix esta cuidadosamente disefiado para
resaltar la singularidad del producto y satisfacer las necesidades de los consumidores
modernos. Desde la calidad premium del producto hasta las estrategias de precio,
distribucion y promocién, cada elemento se entrelaza para crear una experiencia Unica que
no solo se disfruta, sino que también se valora por su contribucién a un estilo de vida
saludable y sostenible. A través de este analisis detallado del marketing mix, se revelaran
las estrategias detras de "Brisa de Aguacate" y como cada decision busca no solo destacar
en el mercado sino también impactar positivamente en la vida de los consumidores y en la
comunidad en general.

Producto:

"Brisa de Aguacate" ofrece una linea innovadora de helados hechos a base de

aguacate, brindando una alternativa deliciosa y saludable para los amantes de los postres.
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El producto se distingue por su calidad premium, elaborado con aguacates frescos y otros
ingredientes naturales. Ademas de su perfil nutricional, cada helado de "Brisa de Aguacate"
se presenta en envases sostenibles, reforzando su compromiso con la salud del consumidor
y la responsabilidad ambiental.

Precio:

El precio de "Brisa de Aguacate" refleja su posicion en el mercado de alimentos
saludables y gourmet. Aungue ligeramente mas elevado que los helados convencionales, el
precio se justifica por la calidad de los ingredientes, los beneficios nutricionales vy la filosofia
de apoyo al comercio local y la sostenibilidad. La estrategia de precios se enfoca en
transmitir el valor afiadido que ofrece, destacando la inversion en ingredientes premium y
practicas comerciales éticas.

Plaza:

La distribucién de "Brisa de Aguacate" se concentra inicialmente en puntos de venta
estratégicos como tiendas de alimentos saludables, mercados locales y plataformas de
comercio electronico. Esta estrategia busca maximizar la accesibilidad para un publico
consciente de la salud y amante de las experiencias culinarias Unicas. A medida que la
marca crece, se exploraran alianzas con supermercados y tiendas especializadas para
expandir su presencia en el mercado.

Promocion:

La promocion de "Brisa de Aguacate" se centra en destacar su propuesta Unica y
saludable. Se llevaran a cabo campafias en redes sociales resaltando los beneficios
nutricionales y el delicioso sabor de estos helados innovadores. Ademas, se implementaran
estrategias de marketing de contenidos, colaboraciones con influenciadores en el &mbito de
la salud y participacion en eventos locales para aumentar la visibilidad y la participacion de
la comunidad. Las promociones también resaltaran el compromiso de la marca con el
comercio local y la sostenibilidad, fortaleciendo asi su identidad de marca.

5.3. Estrategia de Marketing Digital
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La estrategia de marketing digital para "Brisa de Aguacate" se centra en aprovechar
el poder de las redes sociales y las campafas de anuncios en buscadores para aumentar la
visibilidad de la marca, generar interaccion con los clientes y aumentar las ventas de los
productos de helado de aguacate. A continuacion, se detallan los elementos clave de la
estrategia:

Presencia en Redes Sociales:

Creacion de perfiles de marca en plataformas relevantes como Facebook,
Instagram, y Twitter.

Publicacion regular de contenido visual atractivo que resalte los beneficios y
caracteristicas Unicas de los helados de aguacate.

Fomento de la participacion del publico a través de concursos, encuestas, preguntas
y respuestas, y publicaciones interactivas.

Colaboracién con influencers y microinfluencers relacionados con la salud, la
nutricion y el estilo de vida saludable para ampliar el alcance y la credibilidad de la marca.

Campafias de Anuncios en Redes Sociales:

Desarrollo de campafias publicitarias segmentadas en Facebook e Instagram para
llegar a audiencias especificas segln sus intereses, comportamientos y ubicaciones
geogréficas.

Utilizacion de formatos publicitarios variados, como anuncios de carrusel, videos
cortos y publicaciones patrocinadas, para aumentar el compromiso y la interaccion.

Seguimiento y andlisis continuo de métricas clave, como el alcance, la tasa de clics y
la conversién, para optimizar el rendimiento de las campafias y maximizar el retorno de la
inversion publicitaria.

Campafias de Anuncios en Buscadores:

Implementacién de campafias de busqueda pagada en Google ADS para aparecer
en los resultados de busqueda relevantes para los términos relacionados con los helados

saludables y el aguacate.
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Uso de palabras clave especificas y grupos de anuncios bien segmentados para
garantizar la relevancia de los anuncios y aumentar las probabilidades de conversion.

Pruebas continuas para probar diferentes copys de anuncios, palabras clave y
paginas de destino, con el fin de identificar y utilizar las estrategias mas efectivas para
captar y retener clientes.

5.4. Estrategias de Diferenciacién

Una estrategia de diferenciacion es un enfoque comercial que busca destacar un
producto o servicio en el mercado, resaltando sus caracteristicas Unicas y distintivas frente
a la competencia. La idea es crear una percepcion de valor Unico en la mente de los
consumidores, lo que les hace preferir y elegir ese producto o servicio sobre otras
alternativas disponibles (Garcia, 2013).

Esta estrategia se centra en identificar y comunicar atributos, caracteristicas o
beneficios que hacen que el producto o servicio sea percibido como Unico, especial o
superior en comparacion con los demas. Algunos ejemplos comunes de diferenciacion
incluyen la calidad superior, el disefio innovador, la tecnologia avanzada, el servicio al
cliente excepcional, la conveniencia, la personalizacion, entre otros (Aaker, 1996).

La Estrategia de Diferenciacion se fundamenta en destacar las caracteristicas unicas
y los valores agregados de los helados de aguacate frente a la competencia. En este
sentido, la estrategia de diferenciacion estara centrada en la atraccion mediante marketing y
costos. A continuacion, se detallan los elementos clave de esta estrategia:

Enfoque en Ingredientes Naturales y Saludables: Enfatizar la utilizacion de
ingredientes naturales y saludables en la elaboracién de los helados de aguacate. Esto
incluye la seleccion de aguacates frescos y otros ingredientes de alta calidad que sean
beneficiosos para la salud y estén alineados con las tendencias actuales de alimentacién
consciente.

Enfoque en la salud y bienestar: Como parte de la estrategia se buscara destacar
los beneficios para la salud del aguacate y promover el helado como una opcién nutritiva y

saludable, especialmente para personas con diabetes o que siguen una dieta fitness.
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Experiencia Sensorial y compra: Enfatizar la experiencia sensorial al consumir los
helados de aguacate, destacando su suavidad, cremosidad y sabor refrescante. Esto se
puede lograr a través de una presentacion atractiva, un empaque innovador y la
incorporacion de ingredientes complementarios que realcen la experiencia de degustacion.
Ademas, se puede ofrecer una experiencia de compra personalizada a través de la creacion
de helados a medida, donde los clientes puedan elegir sus propios toppings y
combinaciones de sabores.

Compromiso con la Sostenibilidad: Diferenciarse mediante un compromiso sélido
con la sostenibilidad ambiental y social. Esto implica utilizar practicas de produccién
responsables, minimizar el impacto ambiental en todas las etapas del proceso de
fabricacién y apoyar a las comunidades locales involucradas en la produccion de los
ingredientes.

Enfoque en la Salud y el Bienestar: Destacar los beneficios para la salud
asociados con el consumo de aguacate y los helados elaborados con este ingrediente.
Comunicar claramente los aspectos nutricionales y las propiedades saludables del
aguacate, como su contenido de grasas saludables, vitaminas y minerales, para atraer a los
consumidores preocupados por su bienestar.

En resumen, la estrategia de diferenciacion se centra en resaltar la autenticidad, la
calidad, la innovacién y el compromiso con la salud y la sostenibilidad como principales
elementos diferenciadores de la marca en el mercado de helados
5.5.  Presupuesto de marketing

El presupuesto de marketing es una herramienta fundamental en la planificacién
estratégica de cualquier organizacion, ya que permite asignar recursos financieros de
manera efectiva para alcanzar los objetivos comerciales y promocionales establecidos. En
un entorno empresarial cada vez mas competitivo y dinamico, la inversion en actividades de
marketing se convierte en un elemento clave para generar visibilidad, fortalecer la marca y

captar la atencion de los clientes potenciales.
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El presente capitulo tiene como objetivo detallar y justificar los recursos destinados a
las diferentes iniciativas de marketing durante el préximo periodo de posicionamiento. A
través de un analisis de las necesidades del mercado, las tendencias del sector y las
estrategias competitivas, se ha elaborado un presupuesto que busca maximizar el retorno
de la inversion y optimizar el impacto de las acciones de marketing en la consecucion de los

objetivos empresariales.

. Monto
No. Presupuesto de marketing asignado

1 Suscripciones $25,00

2 Relaciones Publicas $15,00

3 Impresos $50,00

4 Google ADS $150,00

5 Marketing de influencers $300,00

6 Radio $0,00

7 Eventos $15,00

8 Agencias de publicidad $25,00

9 Facebook $100,00

10 Otros $25,00

Total $705,00

6. Estudio técnico y modelo de Gestion Organizacional

En este capitulo, exploraremos los aspectos fundamentales relacionados con los
procesos operativos, la estructura organizativa y la conformacién legal de nuestro proyecto
de elaboracion de productos derivados del aguacate. Comenzaremos examinando el mapa
de procesos, que nos proporcionara una vision de todas las actividades y tareas
involucradas en nuestro proyecto. Este mapa nos ayudara a identificar areas de mejora,
optimizar flujos de trabajo y garantizar la calidad y eficiencia en cada etapa del proceso.

A continuacion, presentaremos el organigrama de la empresa, delineando las
responsabilidades y la estructura jerarquica de nuestro equipo humano. Posteriormente,
examinaremos el flujograma de procesos, que permitira visualizar de manera clara 'y
concisa la secuencia de actividades y decisiones que se llevan a cabo en cada fase del
proceso productivo.

Finalmente, abordaremos la constitucion legal de la empresa, un aspecto base para

su funcionamiento y para el cumplimiento de las regulaciones gubernamentales y
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comerciales. Exploraremos los requisitos legales y los pasos necesarios para establecer
nuestra empresa de manera solida y conforme a la legislacion vigente en nuestro pais.
6.1. Mapade procesos

El mapa de procesos es una herramienta fundamental para comprender y visualizar
la secuencia de actividades y flujos de trabajo que componen nuestras operaciones
empresariales. En este contexto, el mapa de procesos nos brinda una representacion
grafica detallada de como se llevan a cabo las diversas tareas y decisiones dentro de

nuestra organizacion (Arias Coello, 2022).

Mapa de procesos
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6.2. Organigrama

El organigrama es una representacion visual de la estructura organizativa de una
empresa, que muestra las relaciones jerarquicas y funcionales entre los diferentes
departamentos, unidades y posiciones dentro de la organizacion. Es una herramienta crucial
para comprender la distribucion del trabajo, las responsabilidades y las lineas de autoridad

dentro de la empresa (Herrera, 2022).
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6.3. Flujograma

En este capitulo, presentaremos un detallado flujograma que describe el proceso
completo de elaboracion de los helados de aguacate, desde la recepcion de la materia
prima hasta la entrega en los puntos de distribucion. El objetivo principal de este flujograma
es proporcionar una visién general y sistematica de todas las etapas involucradas en la
produccidn de estos helados, permitiendo una comprension clara y ordenada de cada paso
del proceso.

A lo largo del establecimiento de este flujograma, se detallaran las diferentes
actividades, decisiones y flujos de trabajo que caracterizan cada fase del proceso de
elaboracion de los helados de aguacate. Ademas, se destacaran los puntos clave de control
de calidad, asi como las interacciones entre los diferentes departamentos y funciones
involucradas en la produccion. Constituyéndose como una herramienta esencial para el
control y la gestidn efectiva de la produccién de helados de aguacate, contribuyendo al logro
de los objetivos de calidad, eficiencia y satisfaccion del cliente en el marco de este

emocionante proyecto.
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Figura 21
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Este flujograma, indica el inicio y final del proceso de elaboracién del producto,
desde la recepcion de materia primas, hasta su distribucién, considerando diferentes
momentos en los cuales el proceso se puede mejorar y corregir, servirh como una
herramienta invaluable para el seguimiento y la optimizacion del proceso de produccion,
facilitando la identificacién de posibles cuellos de botella, areas de mejora y oportunidades
de eficiencia. Asimismo, proporcionara una base sélida para la capacitacion del personal,
garantizando una ejecucion consistente y de alta calidad en todas las etapas del proceso.

De igual forma, en la tabla a continuacién se presenta el diagrama de flujos, mismo
gue representa el significado de cada simbolo presentado previamente en el flujograma.
Tabla 1

Diagrama de flujos

N° Actividades Simbologia Responsable
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1 Inicio y final del proceso -

2 Recepcion de materia Prima
3 Control de calidad inicial

4 ¢ Pasa proceso? Decision

5 Preparacion de mezcla

6 ¢ Pasa proceso? Decision

7 Enfriamiento y maduracién
8 Envasado y Etiquetado

9 Almacenamiento

10 Distribucion

Produccion y

operaciones

Calidad y seguridad

alimentaria

Calidad y seguridad

alimentaria

Produccion y
operaciones

Calidad y seguridad

alimentaria

Produccion y
operaciones
Produccion y
operaciones
Produccion y
operaciones
Logistica y

distribucion.

6.4. Conformacién legal

En Ecuador, para estructurar la conformacion legal de una empresa se debe seguir

ciertos pasos y estructuras legales establecidas por la normativa del pais. En este sentido,

la empresa podria estructurarse legalmente de la siguiente manera:
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Tipo de Empresa: En Ecuador, las opciones comunes para la constitucion de una
empresa incluyen la Sociedad Anénima (S.A.), la Sociedad de Responsabilidad Limitada
(S.R.L.), y la Empresa Unipersonal o persona natural.

En este contexto, la eleccion del tipo de empresa que se utilizara se basa en
factores tales como el tamario del proyecto, cantidad de socios o propietarios, y las
responsabilidades legales que deseen asumir, siendo la Sociedad Anénima la elegida.

Registro Mercantil: La empresa debe registrarse en la Superintendencia de
Compaiiias, Valores y Seguros (Superintendencia de Compainiias), luego de la obtencién de
su RUC (Registro Unico de Contribuyentes, creado en el SRI), para de esta manera
constituirse como una persona juridica, definiendo el objeto social de la empresa, que en
este caso seria la elaboracién y comercializacion de productos derivados del aguacate o
elaboracion de helados artesanales.

Licencias y Permisos: Para la elaboracion de un producto alimenticio, es
importante obtener las licencias y permisos necesarios para operar legalmente la empresa,
incluyendo permisos sanitarios, ambientales y de seguridad alimentaria.

Se debe cumplir con las regulaciones locales y nacionales relacionadas con la
produccion y comercializacion de alimentos.

Contratos y Acuerdos: Se deben establecer contratos y acuerdos internos entre los
socios o propietarios de la empresa, asi como contratos con proveedores, distribuidores y
otros socios comerciales.

También es importante redactar acuerdos de confidencialidad y proteccion de
propiedad intelectual para proteger los activos y la informacién de la empresa.

Cumplimiento Tributario: La empresa debe cumplir con las obligaciones tributarias
establecidas por la ley ecuatoriana, incluyendo el pago de impuestos sobre la renta, el IVA
(Impuesto al Valor Agregado), y otros impuestos aplicables.

Estructura Organizacional: La empresa cumplird con la estructura organizacional
previamente establecida, incluyendo cargos, responsabilidades y relaciones jerarquicas

entre los empleados y directivos.
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Finalmente, se estableceran politicas internas y procedimientos operativos para
garantizar el funcionamiento eficiente y legal de la empresa.
7. Evaluacion Financiera

En el ambito empresarial, la evaluacion financiera es un proceso crucial que permite
determinar la viabilidad y el rendimiento econémico de un proyecto o una inversion. Esta
evaluacién implica analizar detalladamente diversos aspectos financieros, como los costos,
ingresos, flujos de efectivo, rentabilidad y riesgos asociados (De la Hoz, Ferrer, & De la Hoz,
2008).

El objetivo principal de la evaluacion financiera es proporcionar una comprension
clara y precisa de la situacion financiera de un proyecto o inversion, permitiendo a los
interesados tomar decisiones informadas y estratégicas. A través de este proceso, se busca
identificar las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas financieras que pueden
afectar el desempefio futuro del proyecto (Narvaez, 2009).

7.1. Inversion Inicial

La inversion inicial es el primer paso en el camino hacia la realizacion de un proyecto
exitoso. Es el fundamento sobre el cual se construiran todas las demas etapas y
actividades, y juega un papel determinante en el éxito a largo plazo del proyecto.

En este capitulo, exploraremos en detalle la inversién inicial necesaria para llevar a
cabo nuestro proyecto. Desde la adquisicion de activos hasta la contratacion de personal y
la implementacién de tecnologia, cada aspecto de la inversion inicial se examinara con
detenimiento.

Comprender la magnitud y alcance de la inversion inicial es fundamental para
garantizar una planificacion financiera solida y una ejecucion eficiente del proyecto.
Identificar los recursos necesarios y estimar los costos asociados nos permitira tomar
decisiones informadas y minimizar riesgos durante todo el proceso.

Tabla 2

Inversion Inicial

Inversion Inicial




75

Rubro Cantidad Precio
Maquinariay equipo

Maquina Helados duros 1 $ 3.500,00
Refrigerador 1 $ 750,00
Licuadora Industrial 1 $ 200,00
Utensilios 1 $ 150,00
Computador gamer 1 $ 1.500,00
Filtro de agua 5 $ 125,00
Muebles y enseres

Impresora multifuncional 1 $ 250,00
Escritorio 1 $ 125,00
Computador 1 $ 400,00
Sillas 19 40,00
Utiles de oficina 1 $ 150,00
Celular 1 $ 600,00
Otros

Materia prima 1 $17.164,08
Insumos para produccién y envase 1 $ 544,89
Arriendos 1 $ 7.200,00
Sueldos y salarios 1 $11.040,00
Servicios basicos 1 $ 1.200,00

Total, Inversion Inicial $44.938,97
La tabla de inversion inicial revela la distribucién de los recursos financieros

necesarios para lanzar el proyecto. Abarca una amplia variedad de rubros, desde
maquinaria y equipo hasta muebles y enseres. Esta diversidad refleja la complejidad y la
amplitud de las necesidades del proyecto en sus diferentes aspectos operativos y logisticos.

La adquisicién de maquinaria y equipo especifico para la produccion de helados es
uno de los mayores componentes de la inversion inicial. Incluye elementos como la maquina
para helados duros, refrigerador, licuadora industrial y filtro de agua, que son esenciales
para el proceso de produccion.

Asi mismo, se asigna una parte significativa de la inversion inicial a la tecnologia y el
equipamiento de oficina, como computadores, impresoras multifuncional, celular y otros
dispositivos. Recursos fundamentales para la gestion administrativa y operativa del
proyecto.

Mientras que, los demas rubros como materia prima, insumos de produccion,

arriendos, sueldos y salarios, y servicios basicos, representan costos iniciales esenciales



76

para el funcionamiento continuo del negocio, mismos que son Unicamente proyectados,
debido a que estos varian con relacion a la cantidad de helados producidos.

En resumen, la inversién inicial es un paso crucial en el lanzamiento del proyecto de
helados de aguacate, y la distribucién eficiente de los recursos financieros es fundamental
para garantizar un inicio exitoso y una operacion fluida a largo plazo. Es importante realizar
un seguimiento cercano de los gastos y ajustar las inversiones segun sea necesario para
maximizar la rentabilidad y la sostenibilidad del negocio.

7.2. Presupuesto de ventas

El presupuesto de ventas es una herramienta fundamental en la planificacion
financiera de cualquier empresa. Consiste en una proyeccion sistematica y detallada de las
ventas que se espera realizar en un periodo determinado, generalmente anual, y sirve como
guia para la toma de decisiones estratégicas y operativas.

Tabla 3

Presupuesto de ventas

Presupuesto de ventas

Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 ANo 5 ANo 6

Sg'ndd"’i‘ggg $12.20500 $14.646,00 $ 17.57520 $ 21.090,24 $25.308,29 $ 30.369,95
Costo por

o $ 163 $ 163 $ 163 $ 163 $ 315 $ 3,16
Precio de

o) $ 375 $ 375 $ 375 $ 375 $ 375 $ 3,75
Ventas

brutas $45.768.75 $54.922,50 $65.907,00 $ 79.088,40 $94.90608 $113.887,30
totales

El presupuesto de ventas proporciona una vision detallada de las proyecciones de
ventas a lo largo de varios afios. En la cual observamos lo siguiente:

El presupuesto indica un crecimiento constante en las unidades vendidas cada afio.
Este crecimiento proyectado muestra una tendencia positiva para la empresa, lo que
sugiere una demanda creciente de sus productos a lo largo del tiempo.

Las ventas brutas totales, que representan los ingresos generados por las ventas de

productos, aumentan significativamente afio tras afio. Este aumento indica que la empresa
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estd ganando mas ingresos a medida que crece su base de clientes y aumenta el volumen
de ventas.

A lo largo de los seis afios, el precio de venta por unidad se mantiene constante en
$3.75, al igual que el costo por unidad, que se mantiene estable alrededor de $1.63. Esta
estabilidad en los precios y costos puede proporcionar cierta previsibilidad en los margenes
de beneficio y ayudar en la planificacion financiera.

Dado que el costo por unidad se mantiene relativamente constante, es importante
gue la empresa controle y gestione eficientemente sus costos operativos para mantener
margenes de beneficio saludables a medida que aumentan las ventas.

Con un aumento constante en las unidades vendidas, la empresa debe considerar
ajustar sus estrategias de ventas y marketing para satisfacer la creciente demanda del
mercado y mantener su posicion competitiva.

7.3. Punto de equilibrio

Punto de equilibrio $ 10.897,83
Costo fijo $ 23.157,89
Precio de venta $ 3,75
Costos variables por unidad $ 1,63

El punto de equilibrio se calcula dividiendo los costos fijos totales entre la diferencia
entre el precio de venta por unidad y los costos variables por unidad.

Esto significa que la empresa necesita vender aproximadamente 10.898 unidades de
su producto para cubrir todos sus costos fijos y variables y llegar al punto de equilibrio,
donde no se obtienen ganancias ni se incurren en pérdidas. Es un indicador critico para la
planificacion financiera y la toma de decisiones empresariales.

7.4. Estados Financieros

7.4.1. Estructura de costos. La estructura de costos es un componente

fundamental en la gestion financiera de cualquier empresa. En este capitulo, exploraremos

en detalle como se distribuyen y categorizan los gastos y desembolsos necesarios para
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llevar a cabo las operaciones comerciales. Comprender la estructura de costos es esencial

para evaluar la viabilidad econdmica de un negocio, identificar areas de eficiencia y tomar

decisiones estratégicas informadas (Chang, Gonzéalez, Lépez, & Moreno, 2018).

Tabla 4

Estructura de costos

PROYECCION DE ESTRUCTURA DE COSTOS

Tipo de costo

Rubro Fijo Variable Afo 0 Afo 1 Afo 2
COSTO FIJO
Sueldos y salarios v $22.080,00 $ 22.521,60 $ 22.972,03
Servicios basicos v $ 1.200,00 $ 1.200,00 $ 1.200,00
Insumos de oficina v $ 120,00 $ 120,00 $ 120,00
Marketing y publicidad v $ 705,00 $ 740,25 $ 777,26
Mantenimiento de maquinaria v $ 120,00 $ 126,00 $ 132,30
Arriendos v $ 7.200,00 $ 4.800,00 $ 4.800,00
Depreciacion de Maquinaria y v
equipo $ 42525 $ 239,04 $ 239,04
Depreciacion equipos de oficina v $ 540,00 $ 630,00 $ 630,00
Depreciacion muebles y enseres v $ 101,18 $ 4750 $ 47,50
Interés prestamos v $ 1.356,46 $ 1.006,33 $ 831,40
Amortizacion Activos diferidos v $ 350,00 $ 367,50 $ 385,88
Costo fijo total $34.197,89 $ 1.798,22 $ 32.135,41
COSTO VARIABLE
Materia prima v $25.346,67 $ 6.614,00 $ 7.944,70
Utensilios e insumos para v
produccién $ 80466 $ 812,70 $ 820,83
COSTO VARIABLE TOTAL $26.151,32 $ 27.426,70 $ 28.765,53
COSTO TOTAL $60.349,21 $ 59.22492 $ 60.900,94

Con relacién a la tabla previa, el analisis de la estructura de costos revela varios

aspectos importantes sobre la viabilidad financiera del proyecto en cuestion. Entre los

cuales encontramos los siguientes:

Los costos fijos totales se mantienen relativamente estables durante los tres afos

proyectados, con una ligera disminucion del afio 0 al afio 1, seguida de una estabilizacién

en los afos siguientes. Esto indica que la empresa tiene una idea clara de sus gastos fijos y

ha implementado medidas para controlarlos.

Los costos fijos incluyen sueldos y salarios, mismos que incluyen el de 8 personas a

medio tiempo, servicios basicos, insumos de oficina, marketing y publicidad, mantenimiento
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de maquinaria, arriendos, depreciacién de maquinaria y equipo, depreciacién de equipos de
oficina, depreciacion de muebles y enseres, intereses de préstamos y amortizacion de
activos diferidos. Estos costos son necesarios para mantener la operacion del negocio y son
fundamentales para el éxito a largo plazo.

Los costos variables, que incluyen materia prima, utensilios e insumos para
producciéon, aumentan gradualmente de un afio a otro. Esta tendencia refleja un posible
aumento en la produccion y las ventas, lo que requiere una mayor inversion en materiales y
suministros. El costo variable total contribuye significativamente al costo total del negocio.

Dado que los costos representan una parte importante de la estructura financiera de
la empresa, es fundamental que la empresa implemente estrategias efectivas para controlar
y gestionar estos costos. Esto puede incluir negociaciones de precios con proveedores,
optimizacion de procesos y uso eficiente de los recursos.

7.4.2. Estado de pérdidas y ganancias. El estado de pérdidas y ganancias,
también conocido como estado de resultados, es un documento financiero fundamental que
proporciona una vision detallada del desempefio financiero de una empresa durante un
periodo especifico. En este capitulo, exploraremos en profundidad como se estructura,
interpreta y utiliza el estado de pérdidas y ganancias como una herramienta clave en el
analisis financiero (Universidad Veracruzana, 2011).

El estado de pérdidas y ganancias presenta un resumen de los ingresos generados
y los gastos incurridos por la empresa durante un periodo determinado. Es una herramienta
esencial para evaluar la rentabilidad de la empresa y su capacidad para generar ganancias
a partir de sus operaciones comerciales (De la Hoz, Ferrer, & De la Hoz, 2008).

Tabla 5

Estados de pérdidas y ganancias

Estado de perdidas y

ganancias Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5
$ $ $ $
Saldo Inicial 4.779,42 13.969,20 28.859,47 48.478,32

Ingresos por ventas $67.496,34 $ $ $ $
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80.995,61 97.194,73 116.633,68 139.960,41
$ $ $ $
Costos fijos $22.836,46 23.293,19 23.759,05 24.234,23 24.718,92
$ $ $ $
Costos variables $26.151,32 27.426,70 28.765,53 31.642,08 34.806,29
$ $ $ $
Ganancia Bruta $ 18.508,56 35.055,14 58.639,34 89.616,83 128.913,52
$ $ $ $ $
Gastos de venta 705,00 740,25 777,26 792,81 808,66
$ $ $ $
Gastos generales 240,00 246,00 252,30 252,30 252,30
$ $ $ $ $
Gastos de administracion  9.000,00 9.180,00 9.363,60 9.550,87 9.741,89
$ $ $ $ $
Gastos totales 9.945,00 10.166,25 10.393,16 10.595,98 10.802,85
$ $ $ $ $
Ganancia neta EBITDA 8.563,56 24.888,89 48.246,18 79.020,85 118.110,67
Depreciacion y $ $ $ $ $
amortizacion 1.066,43 2.976,43 2.976,43 2.976,43 2.976,43
Ganancias antes de $ $ $ $ $
impuestos y utilidades 7.497,13 2191246 45.269,76 76.044,43 115.134,25
$ $ $ $ $
Utilidad 15% 1.124,57 3.286,87 6.790,46 11.406,66 17.270,14
$ $ $ $ $
Impuesto a la renta 1.593,14 4.656,40 9.619,82 16.159,44 24.466,03
Saldo final / Ganancia $ $ $ $ $
luego de impuestos 4.779,42 13.969,20 28.859,47 48.478,32 73.398,08

El estado de pérdidas y ganancias proporciona una vision detallada de la situacion

financiera de la empresa a lo largo de varios afios. A continuacién, se presenta un analisis

de los principales aspectos de este cuadro.

Para iniciar, se observa un saldo inicial positicvo en los primeros afos, lo que indica

gue la empresa inicié con ganancias. Sin embargo, en los afios subsiguientes, el saldo

inicial continua en positivo y en aumento, lo que sugiere una mejora en la situacion

financiera de la empresa.
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Se registra un aumento progresivo en los ingresos por ventas a lo largo de los afios.
Este aumento indica un crecimiento en la actividad comercial de la empresa y una mayor
aceptacion de sus productos o servicios en el mercado.

Ademads, tanto los costos fijos como los variables aumentan en proporcion al
crecimiento de los ingresos por ventas. Este incremento puede deberse a una mayor
inversion en recursos y operaciones para satisfacer la demanda del mercado.

Asi mismo, a pesar de fluctuaciones en los afios intermedios, se observa un
aumento significativo en la ganancia bruta hacia los afios posteriores. Esto sugiere una
mejora en la eficiencia operativa y una mejor gestion de los costos.

Los gastos de venta, generales y de administracion muestran un aumento gradual a
lo largo de los afios. Es importante monitorear de cerca estos gastos para garantizar que
estén alineados con los ingresos generados y no afecten significativamente la rentabilidad
de la empresa.

En cuanto al EDIBTA, a pesar de las pérdidas en los primeros afios, la empresa
logra obtener ganancias netas significativas en los afios posteriores. Esto indica una mejora
en la rentabilidad y la capacidad de generar ingresos operativos.

La empresa experimenta pérdidas en los primeros afios, pero logra revertir esta
situacion y generar ganancias después de impuestos en los afios siguientes. Esto es un
indicador positivo de la salud financiera y la viabilidad a largo plazo del negocio.

En resumen, el andlisis del estado de pérdidas y ganancias muestra una tendencia
positiva en la rentabilidad y el crecimiento de la empresa a lo largo del tiempo, lo que
sugiere una gestion eficaz y una posicion soélida en el mercado. Sin embargo, es importante
seguir monitoreando y ajustando la estrategia financiera para garantizar la sostenibilidad y
el éxito continuo del negocio.

7.4.3. Estado de flujos de caja. El flujo de caja es una herramienta vital en la
gestion financiera de cualquier empresa, ya que proporciona una vision clara y detallada de

los ingresos y egresos de efectivo durante un periodo especifico. En este capitulo,
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exploraremos en profundidad como se genera y administra el flujo de efectivo, y cobmo su
andlisis influye en la toma de decisiones financieras (Bravo, 2021).

El flujo de caja es mas que simplemente rastrear el dinero que entra y sale de una
empresa. Es una medida critica de la salud financiera y la capacidad operativa de la
organizacion. A través del flujo de caja, las empresas pueden anticipar y planificar sus
necesidades de efectivo, evaluar su capacidad para cumplir con las obligaciones financieras
y buscar oportunidades para inversiones y crecimiento (Adactiva, 2023).

Tabla 6

Flujo de efectivo

EMPRESA BRISA DE AGUACATE

FLUJO DE EFECTIVO MENSUALIZADO ANO 1

DEL 1 ENERO 2024 AL 31 DIC 2024

EXPRESADO EN MILES DE DOLARES

m

Saldo inicial 15000 15056,7 15151,984 15286,624  15461,406 15677,134 15984,627
$

Ventas en efectivo 3.412,50 $ 3.480,75 $ 3.550,37 $ 3.621,37 $ 3.69380 $ 3.767,68 $ 3.843,03 $ 3.919,89

Cobros de ventas a crédito 0 0 0 0 0 0

Cobros por ventas de

activo fijo 0 0 0 0 0 0 0
$

Total, Ingresos 3.412,50 $ 3.480,75 $ 3.550,37 $ 3.621,37 $ 3.693,80 $ 3.767,68 $ 3.843,03 $ 3.919,89
$

Compra de mercancia 1.483,30 $ 1.512,97 $ 1.543,23 $ 1.574,09 $ 1.605,57 $ 1.637,68 $ 1.670,44 $ 1.703,85
$

Pago de némina 869,28 $ 86928 $ 869,28 $ 869,28 $ 86928 $ 869,28 $ 869,28 $ 869,28
$

Pago de Seguridad social 90,72 $ 90,72 $ 9072 $ 90,72 $ 9072 $ 9072 $ 9072 $ 9072

Pago proveedores

Pago de impuestos
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Pago de servicios publicos 50,00 $ 50,00 $ 50,00 $ 50,00 $ 50,00 $ 50,00 $ 50,00 $ 50,00
Pago de alquiler 6$O0,00 $ 600,00 $ 600,00 $ 600,00 $ 600,00 $ 600,00 $ 600,00 $ 600,00
Pago de mantenimiento -$ $ - $ $ $ - % - $ $

Pago de publicidad 50,00 $ 50,00 $ 50,00 $ 50,00 $ 50,00 $ $ 50,00 $ 50,00
Total, Egresos 3.143,30 $ 3.172,97 $ 3.203,23 $ 3.234,09 $ 3.265,57 $ 3.247,68 $ 3.330,44 $ 3.363,85
Flujo de caja econémico 15.269,20  $15.364,48 it HtHHH HtHHH #it#tH#HH# H#it it HitH#H#

Financiamiento

Préstamo recibido $ - $ - $ - $ - $ - $ - $
$

Pago de préstamos 212,50 $ 21250 % 21250 $ 212,50 $ 21250 % 212,50 $ 212,50 $ 212,50
$

Total, Financiamiento 212,50 $ 212,50 $ 212,50 $ 212,50 $ 21250 $ 212,50

$
Flujo de caja financiero 15.056,70  $15.151,98 I FHHEHE FHHEHE i i it HHE

El flujo de efectivo mensualizado para el primer afio de operaciones de la empresa
Brisa de Aguacate proporciona una vision detallada de los ingresos, egresos y el flujo de
caja econdmico y financiero.

Se observa un saldo inicial y un flujo de caja econémico positivo desde el primer
mes, lo que indica que la empresa inicia sus operaciones con una posicién financiera
estable y genera un flujo de efectivo positivo desde el principio.

Los ingresos por ventas se mantienen constantes a lo largo del afio, lo que sugiere
una proyeccion estable en la generacion de ingresos por parte de la empresa.

Los egresos de la empresa, como la compra de mercancia, el pago de némina,
seguridad social, servicios publicos, alquiler, mantenimiento y publicidad, estan bien
estructurados y planificados en cada mes.

A pesar de que la empresa recibe un préstamo inicialmente, el flujo de caja
financiero muestra una tendencia positiva durante todo el afio. Esto indica que la empresa
puede cubrir sus gastos operativos y de inversion sin depender excesivamente de

financiamiento externo.
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La empresa recibe un préstamo inicial y realiza pagos regulares para su
amortizacion. Este enfoque ayuda a mantener un equilibrio saludable en la estructura
financiera y a reducir la dependencia de la deuda a largo plazo.

En resumen, el flujo de efectivo mensualizado refleja una gestion financiera sélida y
planificada por parte de la empresa Brisa de Aguacate, lo que contribuye a su estabilidad y
sostenibilidad en el tiempo. Es importante monitorear de cerca el flujo de efectivo y ajustar
las estrategias segun sea necesario para garantizar el cumplimiento de los objetivos
financieros a largo plazo.

7.5. Indicadores financieros.

En el presente capitulo, nos adentramos en el analisis de los indicadores financieros
clave que arrojan luz sobre la salud financiera y el rendimiento econémico del proyecto.
Estos indicadores ofrecen una vision profunda de aspectos como la rentabilidad, la liquidez,
la solvencia y la eficiencia operativa, entre otros. Al explorar estos indicadores, se pretende
evaluar la viabilidad econdémica del proyecto, identificar areas de mejora y tomar decisiones
informadas para optimizar la gestién financiera. Este capitulo proporciona una guia
detallada sobre cémo interpretar y utilizar estos indicadores para comprender mejor la
situacion financiera del proyecto y disefiar estrategias que impulsen su éxito a largo plazo.

7.5.1. VAN, TIR, RETORNO

VAN $327.748,37
TIR 119%
PRI 0,83

El VAN es una medida financiera que indica la diferencia entre el valor presente de
los flujos de efectivo futuros generados por un proyecto y la inversion inicial requerida para
llevar a cabo el proyecto. Un VAN positivo significa que el proyecto genera mas ingresos de
los que cuesta realizarlo. En este caso, el VAN es de $ 327,748.37, lo que indica que el
proyecto tiene un retorno positivo.

La TIR es la tasa de descuento que hace que el VAN de un proyecto sea igual a

cero. En otras palabras, es la tasa de rendimiento que el proyecto generara. Una TIR del
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119% es muy alta y sugiere que el proyecto es muy rentable. Sin embargo, es importante
considerar el contexto del proyecto y otros factores antes de tomar decisiones basadas

Unicamente en este indicador.

PENDIENTE POR

INVERSION $ 44.938,97 RECUPERAR

FLUIO 1 $ 45.768,75 $ 829,78
FLUJO 2 $ 54.922,50 $ 54.922,50
FLUIO 3 $ 65.907,00 $ 65.907,00
FLUIO 4 $ 79.088,40 $ 79.088,40
FLUIO 5 $  94.906,08 $ 94.906,08
FLUJO 6 $ 113.887,30 $ 113.887,30

El PRI es el tiempo necesario para que un proyecto recupere la inversion inicial. Un
PRI de 0.83 significa que el proyecto recupera la inversion en menos de un afio, lo cual es

muy positivo ya que indica una rapida recuperaciéon de la inversion inicial.



86

8. Conclusiones y recomendaciones
8.1. Conclusiones

o La elaboracién del presente proyecto de titulacion demostré que la inclusion
de frutos, tales como el aguacate en conjunto con edulcorantes no caléricos como es el
monk fruit, en la elaboracion de helados naturales sin azlcar, es una alternativa viable para
diabéticos y personas fitness.

o El proyecto ha logrado cumplir con los objetivos establecidos en términos de
rentabilidad financiera y aceptacion del mercado. Mientras que, la ejecucidn exitosa de las
estrategias disefiadas ha permitido alcanzar resultados positivos y sentar las bases para un
crecimiento sostenible en el futuro.

o Los resultados obtenidos reflejan una favorable aceptacion del mercado
hacia los productos de "Brisa de Aguacate". Este hecho sugiere un claro interés por parte
de los consumidores en opciones alimenticias saludables y basadas en el aguacate.
Ademas, la utilizacion de la metodologia del Design Thinking en el planteamiento del
mismo, permitié el establecimiento de alternativas que satisfagan las necesidades del
consumidor.

o La creciente demanda de productos saludables en los Ultimos afios ha
propiciado la aparicion de nuevas opciones alimenticias, adaptadas a las necesidades del
consumidor. Motivo por el cual, la aceptacion del mercado hacia los productos derivados del
aguacate ha sido favorable, lo que indica un potencial de crecimiento y expansion para la
marca "Brisa de Aguacate" en el sector de alimentos saludables y nutritivos.

o El desarrollo del proyecto ha estado alineado con los objetivos planteados
inicialmente. Se han cumplido las metas establecidas en términos de rentabilidad,
aceptacion del mercado y posicionamiento de la marca.

8.2. Recomendaciones
o Dada la aceptacién del mercado hacia los productos derivados del aguacate,

se recomienda a "Brisa de Aguacate" expandir su linea de productos y explorar nuevas
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variedades y presentaciones que puedan satisfacer las demandas cambiantes de los
consumidores.

o Es crucial mantener una investigacion de mercado continua para comprender
las necesidades y preferencias cambiantes de los consumidores. Esto permitira adaptar la
oferta de productos y servicios de manera efectiva y mantener la relevancia en un entorno
competitivo.

o Para destacar en el mercado y mantenerse a la vanguardia, es esencial
invertir en innovacion y diferenciacién. Explorar nuevas ideas, tecnologias y enfoques
creativos ayudara a mantener el interés del puablico y a generar una ventaja competitiva
sostenible.

o La optimizacioén de las estrategias de marketing es clave para aumentar la
visibilidad y el alcance del proyecto. Es fundamental identificar los canales de comunicacién
mas efectivos y adaptar los mensajes para conectar de manera significativa con el pablico
objetivo. Ademas, aprovechar las plataformas digitales y las redes sociales puede amplificar

el impacto de las campafas de marketing con un costo relativamente bajo.
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10. Anexos

Anexo 1 Preguntas Entrevista

Introduccidn/explicacion al entrevistado: Esta entrevista esta disefiada para
recopilar informacion valiosa sobre tus habitos de vida, metas, desafios en la salud y
preferencias de compra. La informacion que compartas serd utilizada de manera
confidencial y tnicamente con el propdsito de comprender a quienes la responden y buscar
una manera de hacer mas llevadera su estilo de vida.

Informacién Demografica:

1. Género:

e Masculino

e Femenino

e Otro (Especificar)
2. Edad:

e Menos de 18 afios

e 18-24
o 25-34
o 3544
e 45-54
e 55-64

e 650mas

3. Estado Civil:
e Soltero/a

e Casado/a

e Divorciado/a

e Viudo/a

e Conviviendo

4. ¢Cudl es tu nivel de educacion?
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e Primaria

e Secundaria

e Teécnico/Vocacional

e Universitario/a

e Posgrado

Estilo de Vida y Salud:

¢, Como describirias tu nivel de actividad fisica?
Sedentario/a

Ligero (paseos, actividades suaves)
Moderado (ejercicio regular)

Activo/a (entrenamientos intensos)

¢ Tienes alguna condicion médica?
Si

No

En caso de haber respondido que si, especifica cual es.

Si tienes diabetes, ¢ qué tipo de diabetes tienes?
Tipo 1

Tipo 2

No tengo diabetes

Habitos Alimenticios

¢ Como describirias tu dieta diaria?
Mayormente vegetariana

Equilibrada (incluye carne y vegetales)
Mayormente basada en proteinas animales
Otras (Especificar)

¢ Sigues alguna dieta especifica?

Keto
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12.

13.

14.
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Paleo

Vegetariana/Vegana

Otra (Especificar)

Experiencia Fitness:

¢ Cuantas veces ala semana realizas actividad fisica?
e Menos de 1vez

e 1-2veces

o 3-4veces

e 50 masveces

¢ Prefieres ejercicios en casa o en el gimnasio?

e Encasa

e En el gimnasio

e Ambos

Preferencias y Desafios:

¢Cudles son tus metas fithess o de salud?

Pérdida de peso

Ganancia muscular

Mejorar la salud cardiovascular

Controlar la diabetes

Otras (Especificar)

¢, Cuadles son tus mayores desafios para mantenerte en forma o controlar la
enfermedad que padeces, ya sea diabetes o alguna otra?
Falta de tiempo

Falta de motivacién

Limitaciones fisicas

Problemas de salud

Otros (Especificar)
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16.

17.

18.

98

Uso de Tecnologiay Recursos:

¢Utilizas aplicaciones o dispositivos para el seguimiento de la salud o el
fitness?

Si (Especificar)

No

¢ Qué tipo de contenido te gustaria ver en una aplicacién de salud o fitness?
Comportamiento de Compra:

¢.Dbénde sueles buscar informacion relacionada con tu salud o con tu estilo de
vida, ya sea fitness o algun otro?

e Redes sociales

e Blogs

e Sitios web de salud

¢ Recomendaciones de amigos/familia

e Otros (Especificar)

¢, Qué factores influyen en tu decision de comprar productos relacionados con
tu salud o fitness?

e Precio

e Calidad

¢ Recomendaciones

e Marca

o Otros (Especificar)

Interacciones y Comunicacion:

¢,Como prefieres recibir informacion sobre nuevos productos o consejos de
salud y fitness?

Correo electrénico

Redes sociales

Mensajes de texto
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21.

22.

23.

24,

25.
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Aplicaciones de mensajeria

Otros (Especificar)

. ¢ Participas en comunidades en linea relacionadas con el fitness o la diabetes?

Si

No

Feedback y Mejoras:

¢, Qué mejorarias en las actuales ofertas de productos relacionados con la
salud y fitness?

Informacion Adicional:

¢ Tienes alguna otra observacion o comentario que quieras compartir sobre tus
habitos de salud y fitness?

¢, Como describirias tu actitud hacia la actividad fisica y la alimentacidn
saludable?

Positiva

Neutral

Negativa

Otro (Especificar)

SPor qué?

¢,Cudles son tus pensamientos y sentimientos al enfrentar desafios

relacionados con tu salud o fithess?

¢, Como afecta tu estado de animo tu compromiso con tus metas de salud y
fitness?

Positivamente

Negativamente

No afecta

Otro (Especificar)
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26. ¢ Cudles consideras que son tus necesidades para mantener un buen estilo de
vida saludable y en armonia contigo mismo?

27. ¢ Qué consideras como un obstaculo para mantener un buen estilo de vida
saludable y en armonia contigo mismo?:

28. En relacién con tu salud y fitness, ¢qué servicios o productos crees que
podrian satisfacer mejor tus necesidades actuales?

29. ¢ Qué tipo de apoyo o recursos consideras mas Utiles para alcanzar tus metas
de salud o fitness?

- Asesoramiento profesional

- Comunidad de apoyo en linea

- Recetas y planes de comidas personalizados

- Entrenamientos personalizados

- Otro (Especificar)

- ¢Tienes alguna necesidad especifica en términos de informacién, productos o
servicios que aun no has encontrado en el mercado?
Finalizacion y agradecimiento: jAgradecemos sinceramente tu participacion en

nuestra entrevista! Tus respuestas nos ayudaran a comprender mejor tus necesidades y

buscar una manera de hacer de tus problemas algo mas sencillo de sobrellevar.

Anexo 2 Evidencia Entrevista
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Anexo 3 Proceso lluvia de ideas

Paso 1. Recoleccion de datos

syudabics, para satisracer lns FLALOS Y FOQUSTIMICNIOS CApOC NS o
MEEMO CCMEe UNA MPerienca nuca y coraciente de B saud?

Paso 2. Determinacion de variables



102

i pod-mmar deesroler STaTankas e prodemon. dioe y ek, pans Lrafacer kit JUTIE § regLeTi s nict sumcTeoe

Viable Deseable

Viable, deseable y

Factible factible

Paso 3. Colocacion de ideas en el cuadrante correspondiente

(C8ma pocmmar deesraler Strrankas de prod
peracrua car dabasen y 8 peiznan frdar, 5

chuica. § ukclsiien, s ANTAfacE” kit GUTISE § IegieiTe rioe e Tos S
arck NI RS AT LU SERTSNCE ML CSrASETIE S LN ee

Viable Deseable

Viable, deseable y
factible

Factible

Paso 5. Descarte de ideas y seleccion de ideas viables, deseables y factibles
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Factible

Viable, deseable y
factible
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VALOR DEL BIEN

Afos de vida

Valor residual

Valor depreciacion

(Mantecadora) atil (10% del bien)
$ 3.500,00 10 $ 350,00 $ 315,00
Af Monto por Tasg dg ) Depreciacion Depreciacion valor actual
depreciar depreciacion anual acumulada
$ 3.500,00
1 $ 3.500,00 10% $ 315,00 $ 315,00 $ 3.185,00
2 $ 3.500,00 10% $ 315,00 $ 630,00 $ 2.870,00
3 $ 3.500,00 10% $ 315,00 $ 945,00 $ 2.555,00
4 $ 3.500,00 10% $ 315,00 $ 1.260,00 $ 2.240,00
5 $ 3.500,00 10% $ 315,00 $ 1.575,00 $ 1.925,00
6 $ 3.500,00 10% $ 315,00 $ 1.890,00 $ 1.610,00
7 $ 3.500,00 10% $ 315,00 $ 2.205,00 $ 1.295,00
8 $ 3.500,00 10% $ 315,00 $ 2.520,00 $ 980,00
9 $ 3.500,00 10% $ 315,00 $ 2.835,00 $ 665,00
10 8 3.500,00 10% $ 315,00 $ 3.150,00 $ 350,00
VALOR DEL BIEN (Licuadora, Afos de Valor residual (10% o
utensilios y filtro) vida til del bien) Valor depreciacion
$ 475,00 10 $ 4750 % 42,75
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Afio Monto por Tasa} de_ ) Depreciacién Depreciacion Valor

depreciar depreciacién anual acumulada actual
$ 475,00

$

1 $ 475,00 10% $ 4275 $ 42,75 432.25
2 $ 475,00 10% $ 4275 % 8550 $ 389,50
3 $ 475,00 10% $ 4275 $ 128,25 $ 346,75
4 $ 475,00 10% $ 4275 $ 171,00 $ 304,00
5 $ 475,00 10% $ 4275 $ 213,75 $ 261,25
6 $ 475,00 10% $ 4275 $ 256,50 $ 218,50
7 $ 475,00 10% $ 4275 $ 299,25 $ 175,75
8 $ 475,00 10% $ 42,75 $ 342,00 $ 133,00
9 $ 475,00 10% $ 4275 $ 384,75 $ 90,25
10 $ 475,00 10% $ 4275 $ 42750 $ 47,50

VALOR DEL BIEN
(Congelador)

Afios de vida util

Valor residual (10%

del

bien)

Valor depreciacion

$ 750,00 10 $ 75,00 $ 67,50
AR Monto por Tasa de Depreciacion  Depreciacion
fio ; . Valor actual
depreciar depreciacion anual acumulada

$ 750,00
1 $ 750,00 10% $ 67,50 $ 67,50 $ 682,50
2 $ 750,00 10% $ 67,50 $ 135,00 $ 615,00
3 $ 750,00 10% $ 67,50 $ 202,50 $ 547,50
4 $ 750,00 10% $ 67,50 $ 270,00 $ 480,00
5 $ 750,00 10% $ 67,50 $ 337,50 $ 412,50
6 $ 750,00 10% $ 67,50 $ 405,00 $ 345,00
7 $ 750,00 10% $ 67,50 $ 472,50 $ 277,50
8 $ 750,00 10% $ 67,50 $ 540,00 $ 210,00
9 $ 750,00 10% $ 67,50 $ 607,50 $ 142,50
10 $ 750,00 10% $ 67,50 $ 675,00 $ 75,00

VALOR DEL BIEN

Afios de vida util

Valor residual (5 %

Valor depreciacion

(Muebles y enseres) del bien)
$2.130,00 20 $ 106,50 $ 101,18
Af Monto por Tasg de;, Depreciacion Depreciacion valor actual
depreciar depreciacion anual acumulada
$ 2.130,00
1 $ 2.130,00 5,0% $ 101,18 $ 101,18 $ 2.028,83
2 $ 2.130,00 5,0% $ 101,18 $ 202,35 % 1.927,65
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3 $ 2.130,00 5,0% $ 101,18 $ 30353 % 1.826,48
4 $ 2.130,00 5,0% $ 101,18 $ 404,70 % 1.725,30
5 $ 2.130,00 5,0% $ 101,18 $ 505,88 $ 1.624,13
6 $ 2.130,00 5,0% $ 101,18 $ 607,05 $ 1.522,95
7 $ 2.130,00 5,0% $ 101,18 $ 708,23 3 1.421,78
8 $ 2.130,00 5,0% $ 101,18 $ 809,40 $ 1.320,60
9 $ 2.130,00 5,0% $ 101,18 $ 910,58 $ 1.219,43
10 $ 2.130,00 5,0% $ 101,18 $ 1.011,75 $ 1.118,25
11 $ 2.130,00 5,0% $ 101,18 $ 111293 $ 1.017,08
12 $ 2.130,00 5,0% $ 101,18 $ 1.21410 $ 915,90
13 % 2.130,00 5,0% $ 101,18 $ 1.31528 $ 814,73
14  $ 2.130,00 5,0% $ 101,18 $ 1.416,45 $ 713,55
15  $ 2.130,00 5,0% $ 101,18 $ 151763 $ 612,38
16 $ 2.130,00 5,0% $ 101,18 $ 161880 $ 511,20
17 2.130,00 5,0% $ 101,18 $ 171998 $ 410,03
18  $ 2.130,00 5,0% $ 101,18 $ 1.821,15 $ 308,85
19 % 2.130,00 5,0% $ 101,18 $ 192233 $ 207,68
20 % 2.130,00 5,0% $ 101,18 $ 2.02350 $ 106,50
VALOR DEL BIEN Afios de vida util Valor resid_ual Valor depreciacion
(Computador y celular) (10% del bien)
$ 1.800,00 3 $ 180,00 $ 540,00
~ Monto por Tasade Depreciacion Depreciacion
Ano deprecri)ar depreciacién Ioanual acpumulada Valor actual
$ 1.800,00
1 $ 1.800,00 33,3% $ 540,00 $ 540,00 $ 1.260,00
2 $ 1.800,00 33,3% $ 540,00 $ 1.080,00 $ 720,00
3 % 1.800,00 33,3% $ 540,00 $ 1.620,00 $ 180,00
Anexo 5 Tabla de amortizacion crédito — BanEcuador.
Detalle Simulacion de Crédito
Tipo Microcredito
Destino Activo Fijo Tasa Nominal (%) 16.00
Sector Econémico Tasa Efectiva(%) 17.23
Facilidad Emprendimiento Monto(USD) 15,000.00
Tipo Amortizacién Cuota Fija Plazo(Afios) 5
Forma de Pago Mensual Fecha Simulacion 2024-03-23
Recuerda: Esta informacion es una simulacién de crédito que permite familiarizarse con nuestro
sistema.
No tiene validez como documento legal o como solicitud de crédito.
Periodo Saldo Capital Interés Cuota

0 15000.00
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1 14835.23 164.77 200.00 364.77
2 14668.26 166.97 197.80 364.77
3 14499.07 169.19 195.58 364.77
4 14327.62 171.45 193.32 364.77
5 14153.88 173.74 191.03 364.77
6 13977.83 176.05 188.72 364.77
7 13799.43 178.40 186.37 364.77
8 13618.65 180.78 183.99 364.77
9 13435.46 183.19 181.58 364.77
10 13249.83 185.63 179.14 364.77
11 13061.72 188.11 176.66 364.77
12 12871.11 190.61 174.16 364.77
13 12677.95 193.16 171.61 364.77
14 12482.22 195.73 169.04 364.77
15 12283.88 198.34 166.43 364.77
16 12082.89 200.99 163.79 364.77
17 11879.23 203.67 161.11 364.77
18 11672.85 206.38 158.39 364.77
19 11463.72 209.13 155.64 364.77
20 11251.79 211.92 152.85 364.77
21 11037.05 214.75 150.02 364.77
22 10819.44 217.61 147.16 364.77
23 10598.93 220.51 144.26 364.77
24 10375.47 223.45 141.32 364.77
25 10149.04 226.43 138.34 364.77
26 9919.59 229.45 135.32 364.77
27 9687.08 23251 132.26 364.77
Recuerda: Esta informacion es una simulaci(?n de crédito que permite familiarizarse con nuestro
sistema.
No tiene validez como documento legal o como solicitud de crédito.
Periodo Saldo Capital Interés Cuota
28 9451.47 235.61 129.16 364.77
29 9212.72 238.75 126.02 364.77
30 8970.79 241.93 122.84 364.77

31 8725.63 245.16 119.61 364.77



32
33
34
35
36
37
38
39
40
41
42
43
44
45
46
47
48
49
50
51
52
53
54
55
56
57
58
59
60

8477.20
8225.46
7970.36
7711.86
7449.91
7184.47
6915.50
6642.93
6366.73
6086.85
5803.24
5515.84
5224.62
4929.51
4630.46
4327.43
4020.36
3709.20
3393.88
3074.36
2750.58
2422.49
2090.01
1753.11
1411.71
1065.77
715.21
359.97
0.00

248.43
251.74
255.10
258.50
261.95
265.44
268.98
272.56
276.20
279.88
283.61
287.39
291.23
295.11
299.04
303.03
307.07
311.17
315.31
319.52
323.78
328.10
332.47
336.90
341.40
345.95
350.56
355.23
359.97

116.34
113.03
109.67
106.27
102.82
99.33
95.79
92.21
88.57
84.89
81.16
77.38
73.54
69.66
65.73
61.74
57.70
53.60
49.46
45.25
40.99
36.67
32.30
27.87
23.37
18.82
14.21
9.54
4.80

107

364.77
364.77
364.77
364.77
364.77
364.77
364.77
364.77
364.77
364.77
364.77
364.77
364.77
364.77
364.77
364.77
364.77
364.77
364.77
364.77
364.77
364.77
364.77
364.77
364.77
364.77
364.77
364.77
364.77

Nota. Los valores presentados corresponden a una simulacion en la plataforma digital del

BanEcuador, en relacion con el tipo de proyecto presentado.
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