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Resumen

Este presente trabajo de investigacion se realizé en la ciudad de Lojacon el objetivo
de promover interés y conocimiento en el consumo de un producto saludable y nutritivo a
base de pitahaya, de la mismamanera implementar planesde negocio para introducir snacks
saludable mercado local. Dando asi un publico objetivo de jovenes entres los 15 y 25 afios
obteniendo un 80% de prioridad al consumir alimentos saludables. Gracias a la herramienta
Desing Thinking se analiz¢ las caracteristicas del producto, dando asi un resultadofinal de un
snack de pitahaya deshidratada, posteriormente analizar costos y a través un analisis
financiero determinar rentabilidad, factibilidad en el mercado lojano, con las diferentes
estrategias de marketing implementadas permitieron lograr posicionamiento en el mercado.
Dando como resultado financieroun VAN de $75.681,71, lo que significa que el proyecto es
rentable y que la inversion establecida genera beneficios, una TIR de 49%, dando como

resultado un periodo de recuperacion de la inversion en el tercer mes laborable.

Palabras claves: Desing Thinkin, Snack saludable, Pitahaya.



Abstract

This research work was conducted in the city of Loja with the objectiveof promoting
interest and knowledge in the consumption of a healthy and nutritious product based on
pitahaya, in the same way implementbusiness plans to introduce healthy snacks to th e local
market. Thus, giving a target audience of youngpeople between 15and 25years oldand 80%
priority in consuming healthy food. Thanks to the Design Thinking tool, the characteristics of
the product were analyzed, giving afinal result of adehydrated pitahaya snack, then analyze
costsand through a financial analysis determine profitability, feasibility in the Lojano market,
with the different marketing strategies implemented allowed to achieve market positioning.
The financial result wasan NPV of $75.681,71, which meansthatthe projectis profitable and
that the established investment generates benefits, an IRR of 49%, resulting in a payback

period of the investmentin the third working month.

Keywords: Desing Thinkin, Healthy Snack, Pitahaya.
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Introduccién

La pitahaya, también distinguida como fruta del dragon, se ha transformado en una
fruta nutricional con propiedades unicas como el retraso de la degeneracioncelular, reforzar
el sistema inmune, regular el grado de glucosa en la sangre y estimular la fabricacion de
propiedades regeneradoras, estas son algunas de las caracteristicas Unicas que favorecen el
bienestar humano. Para utilizar en lo posible este tesoro natural, se satisface iniciar un plan
dedicado al procesamiento y comercializacion de snacks de pitaya deshidratados (Romero,
2016). Este proceso no se enfoca simplemente en la degustacion de la fruta, sino también
compensar la progresiva demanda de snacks beneficiosos y agradables en el mercado

existente (Calvopifiay Toaso, 2024).

La pitahaya deshidratada no solo mantiene sus sustancias principales tales como
Vitamina C, también contiene vitaminas del grupo B, minerales como calcio, fésforo, hierro,
y tiene alto contenido en agua y posee proteina vegetal y fibra soluble, sino que ademas
glorifica su sabor, dando como resultado una preferencia interesante para aquellos que desean
una opcion de snack sano (Victoria y Chavez, 2022). El proyecto no s6lo desea brindar
productos apetitosos, ya que su intencion principal es: reducir la mala alimentacion

brindando snacks alto en nutrientes.

En el transcurso del plan, se explora el proceso artesanal de secado para certificar su
conversacién del valor nutricional de la pitahaya. Por otro lado, se concentrara en
implementar convenios estratégicos con agricultores de la zona para asegurar un
abastecimiento constante de fruta fresca y de buenaexcelencia. Dichos snacks se distribuyen
de forma integra y razonable, con el proposito de brindar informacién acerca de los beneficios

de integrar este agradable snack en un plan alimenticio.



De tal forma que el proyecto progresa, se compromete no solo a asegurar la condicion
del resultado final, de la misma maneracrear un efecto valido en la sociedad local. Entabla
este proceso mientras se redefine los refrigerios saludables y convertir la pitahaya
deshidratada en la eleccion principal para aquellos que deseen disfrutar de una sensacion

exclusivay nutritiva.

Objetivos

11.1 Objetivo General
Producir un snack sano de pitahaya alto en vitaminas y minerales fundamentales

orientado al mercado lojano con el fin de permitir al publico tener un alimento saludable

11.2 Objetivos Especificos

e Ejecutar el procedimiento mediante la herramienta Desing Thinking para
examinar el producto final.

e Implementar la estructura de costos conjuntamente con la investigacion
econdmica para comprobar la rentabilidad, viabilidad y factibilidad del
producto.

e Establecer planes de marketing y adoptarlas para alcanzar la posicion del

producto en el mercado meta a través de las redes sociales.



2. Fasede Empatia incluyendo Marco Teorico

21.  Problema

Hoy en dia el alto consumo de snacks sin valor nutricional por parte de los
ecuatorianos genera dafios en su salud, examinando que el uso per capita de snacks en
Ecuador posee unacapacidad de 41.20 en ventas, conun aumento del 1% (Reyes, 2018). Por
tal motivo, se forja una mala alimentacién, dando como resultado enfermedades
cardiovasculares, diabetes, etc. Actualmente la plaza ecuatoriana comercializa una amplia
diversidad de snacks de uso comun, especialmente papas fritas (a la inglesa), chifle y otros
productos. No obstante, la plaza de snacks esta aumentando y estan surgiendo novedosos
articulos como chips de yucay frutos secos. La falta de conocimiento sobre llevar una vida
sana es escasa, por tal motivo, la nueva era de la globalizacion se ve afectada por no

consumir alimentos saludables.

2.2. Investigacionde campo (Entrevistas)

Con base a las entrevistas ejecutadas se puede decir que el 100% de los encuestados
crean interés en el cuidado de su bienestar, ya que la mayoria de los individuos requieren
percibirse conformepara desempefiar con sus diligencias cotidianas del mejor modo (Risso,

s.f.). Las interrogantes de la entrevista empleada se detallan a continuacion:

llustracién 1: Sexo de los entrevistados

Sexo
25 respuestas

@ Masculino
@ Femenino
Prefiero no decirno

Elaboracioén: Lasautoras.



Se puede visualizar en la ilustracion 1 que sobresale el sexo masculino con un 52%.

llustracion 2: Edad de los entrevistados

Edad

25 respuestas

® 1525
@ 26-35
® 36-45
® 46-55
@ 56-65
@ Mas de 65

Elaboracion: Lasautoras.

Se puede evidenciar que existe un publico demasiado joven al momento de la

entrevista, obteniendo el 52% las personasde 15-25 afios.

lHustracion 3: ¢ Esprioridad para usted comer alimentos saludables?

25 respuestas

® Si
® No
@ Tal vez

Elaboracion: Lasautoras.



Se evidenciaen la ilustracion 3 que el 80% de los encuestados considera que es prioridad el
consumo de alimentos saludables.

lustracién 4: ¢ Con qué frecuencia usted consume frutas?

25 respuestas

@® Nunca
@ Diario
@ 3 veces por semana

Elaboracion: Lasautoras.
Se evidencia que el consumo de frutas de los entrevistados es 3 veces por semana

dando un porcentaje de 64%.

llustracion 5: ¢ Cual esla forma en la que usted consume frutas?
25 respuestas

@ Enjugos
@ Deshidratadas
@ Trozos

Elaboracion: Lasautoras.
El 40% de los encuestados manifestaron que la maneraen la que consumen frutas es

de manera deshidratadas.



lustracion 6: ¢ Usted consumiria un producto a base de pitahaya?
25 respuestas
@ si

® Talvez
No

Elaboracion: Lasautoras.

La ilustracion 6 el 72% de las personas encuestadas se encuentran dispuestos en

probar un producto a base de pitahaya.

Se concluye desde los parametros generales que la comunidad lojana encuestada,
especificamente el 80% manifiesta que es prioridad para ellos comer alimentos saludables.
De la misma manera el consumo de frutas 3 veces por semanaes del 64%, y lo consumen de
manera deshidratada otorgando un 40%. Gracias a esta entrevista se logré obtener datos
favorablesparael desarrollo de este proyectootorgandoun 72%de encuestados que estarian

dispuestosal consumo de un producto a base de pitahaya.

La saludy elbienestartienen un impacto significativo en mejorarlaforma de vida de
los individuos, por lo tanto, ya seamos jovenes o adultos, todos debemos darle un valor
significativo a la salud, puesto que perjudica fuertemente. Para vivir unavida sana, debes
mantener unavida equilibrada; coma alimentos portadores de nutrientes, haga actividad fisica

continua y evite las malas costumbres como el cigarro y el alcohol. (Guerra, 2020).



Las personas encuestadas enfatizaron que una nutricion adecuada es significativa y
esencial, por lo que una dieta sana significa comer diversidad de suministros que
proporcionen los beneficios necesarios para mantenerse saludables, sentirse sano y activo

(Breastcancer, 2023).

Una dieta sanay estable ayuda a conservar el bienestar y advertir enfermedades no
transferibles como diabetes, enfermedades cardiacas, incidentes cerebrovasculares y cancer.
Comer siquiera 400 gr o 5 raciones de frutas y verduras diario disminiye el riesgo de

enfermedades no transferible (Jimenez, 2020).

La proporcionde la adquisicion de frutas entre las personas encuestadases muy alta,
pues para lograr una estabilidad vital es indispensable incrementar las porciones y diversidad
de productos alimenticios, entre ellos la fruta fresca debe ser la base del plan alimenticio
debido asu contribucidn, la cantidad de beneficios nutritivos que nuestro cuerpo necesita para

funcionar correctamente (El Universo, 2018).

Pitahaya, o asimismo conocida Frutadel Dragon es unafruta que desciende de un
cactus, esuna fruta de un cactus muy tolerante a la sequia. El sabor es muy rico y similar al
agua azucarada. La frutadel dragdn tiene un 90% de aguay tiene un sabor muy refrescante.
Dado que es bajo en calorias y casi no contiene carbohidratos, casi no existen restricciones

para su consumo.

Debido asu contenido de vitaminaC, lafrutadel dragon brinda absorcién del hierro de
los productos alimenticios (para impedir la anemia) y es excelente paradesarollar colageno,
glébulosrojos, huesosy dientes. La pitahayaes el mejoraliado paralos diabéticos o aquellos
que quieren adelgazar porque es una fruta apetitosa, exquisita en agua 'y baja en hidratos de

carbono (Mira Fruits, s.f.).



Los snacks sanos son los que contribuyen energiaen el instante adecuado del dia. Para
emplear correctamente es significativo entender qué corresponden abarcar para poder

establecer una tradicion sana en su entorno (Nestlé, 2021).

Dados estos snacks saludables, frutas deshidratadas, también conocidas como frutas

secas. Es una fruta natural, que permite reducir su contenido de humedad, esta seco o

deshidratado incrementando su etapa de proteccion y conservar sus sustancias.

Los frutos secos tienen una mayor concentracion de sustancias, asi también un
incremento de fructosa, por lo que los frutos secos tienen un mayor contenido calérico.

También enriquece el sabor (Rajope, 2021).

Individuos entre los 15 y 35 afios que desean una alternativa sana para su nutricion, las
mismas que apetecen advertir futuros padecimientos, y claramente poseer un modo de vida

sano.

2.3. Buyer Persona

El buyer persona es un modelo ideal del cliente ficticio de una compafiia. Los
individuos consumidores apoyan a entender a su usuario potencial, acercandolos a requisitos
y preocupaciones, dando asi una comprension clara de cémo su producto satisface en las

necesidades de sususuarios (Alonso, 2022).



llustracion 7: Buyer Persona

BIOGRAFIA

Sandra es una mujer joven universitaria. Trabaja en una empresa de alimentos, gana al
rededor de $600. A Sandra le gusta mucho el tema de cuidado de la salud, consume
productos saludables y nutritivos para su buen vivir.

SANDRA HIDALGO
= o5 afios GUSTOS Y AFICIONES OBJETIVOS
Leer Ahorrar
SEXO Mujer Escuchar muasica Ascender en su trabajo
Pasar tiempo de calidad Mejor calidad de vida de su familia
N Cocinar Vivir saludable
PAIS Ecuador Realizar ejercicio
Cuidar su piel
EDUCACION Universidad
OCUPACION Administrativa
ESTADO CIVIL Soitera FRUSTACIONES HARILDAD
Poco tiempo libre Comer sano Yk A
No alcanzar sus objetivos
No poseer libertar econémica Viajar v A Ak
PERSONALIDAD Diversién O
Creativo Metédico DESAFIOS Realizar ejercicio Y Ak
S Terminar la carrera

Aprender nuevos idiomas
Sentimental Pensativo Crear una marca de comida
Estabilidad econémica

extrovertido Introvertido

Elaboracion: Lasautoras.

En lallustracion 7 se detalla el cliente ideal con respecto a las 4 variables: demografico,
geografico, conductual y psicografico. Lo que significa que Sandra es el prototipo de persona

ideal para el consumo del producto a desarrollar.

24.  Mapa de empatia

El mapa de empatia puede ayudarlo a entender los razonamientos, sensaciones y el
actuar de sus clientes. Los grupos de producto son utilizados para optimizar la experienciadel

consumidor. (Asana, 2022).



llustracion 8: Mapa de empatia

£Con quién?

Compgartir con familia y amigos en tiempos de
recreacion. incentivo para mejorar su calidad de
vida

£Qué necesitan? &Que ve?

Disminuir estrés Redes saciales

Pejorar calidad de vida Programas de Tv
Peliculas

£Qué dice y hace?

Necesita verse y sentirse bien
Practica depore
Viaja
Lea
Realiza actividad fisica

Esfuerzos Resultados

Buenas calificaciones Obtener méritos académicos
Mejorar su fisico Estabilidad econdmica
Mejorar su alimentacion Buen estilo de vida
Tener mas ingresos

Elaboracion: Lasautoras.

En la ilustracion 8, acorde a las entrevistas realizadas, y de la mano del buyer persona,
el mapa de empatia se organiza (importancia), frustraciones (intensidad) y alegrias

(relevancia) con respecto a lo analizado.

Mediante la informacion alcanzanda se concluye que el usuario ideal es aquel persona
cuyo modo de vida es sano, y asi mismo indaga opciones saludables para continuar

perseverando su calidad de vida.

3. ldentificaciéon de la Probleméatica

31.  Problema

La globalizacion ha experimentado etapas cambiantes en la humanidad y tenemos que
adaptarnos. La mala alimentacién en Ecuador no s6lo genera sobrepeso, obesidad o
enfermedades como la diabetes. La Indagacion Nacional de Examen de Salud y Nutricion
encontro que seis de cadadiez usuarios superiores de 18 afios tenian exceso de peso o0 eran

obesas (Primicias, 2022).
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En un pais donde se han registrado miles de muertes desde 2013, el nimero de
malestares producidas por la alimentacion deficiente ha alcanzado cifrasalarmantes. De ellos,
més del 18% corresponden a diabetes, hipertensién y enfermedades cardiovasculares. El
origen primordial de estos decesos es la mala alimentacion, especialmente el consumo de la
llamada comida chatarra, porque el consumo diario de este alimento puede provocar graves

problemas de salud y perjudicarnos (Rivera, 2015).

Identificando los dificultades importantes del segmento se descubrid; los malos

habitos alimenticios, dieta deficiente en micronutrientes, vida inactiva, inconvenientes

intestinales, escases de snacks sanos.

La compra de snackscomo chips y golosinas eslo méas frecuente que los individuos
consumen, por lo tanto, causa diabetes, hipertension, enfermedades cardiacas, cancer, exceso de

peso, colesterol elevado, etc.

Actualmente se calcula que el uso de snacks simboliza 25 % del registro de productos
organicos del pais que constituyen en la Agencia de Regulacién y Control Fito y Zoo
Sanitario (Agrocalidad), para consumo local y exportacién, correspondientes a snacks. en

segmentos de mercado, es decir, alrededor de 315 productos (Céceres, 2022).

El 77% de los usuarios radicados en Ecuador afirmé que para ellos lo mas
significativo es velar su salud y el 96% opina que el prototipo de suministros que consumen

logran decretar su salud. Por lo tanto, buscan snacks sanos (Zambrano, 2022).
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3.2. Costumer Journey Map

lustracion 9: Costumer Journey Map
\'/

Customer "
Journey

Maria Juana

i n i normal Marl Juana sl de su cass dieclamente s Univrsidad y in tener timpo para desayundr en el camino piensa en en comer Un snack que sed ricay saludable como fuents dé simento

q ? 9 )

Para los usuarios es
Importante & cudado

dolasalud
Pasos del viaje Descubrimlento: Iniclo defdfa Regstro: En camino Incorporaciony primer so:En b Univrsidag Intercambi: En Uriversidad
ot g enl xperenc cu s {Por quéy donde comienza el vigjar? L Por qué confian en nosatros? LComo sentirse xitose? {Porgut locompartracon lres?
describlendo?
i Real i Vapblcdede gipegy  Sediiges i
Acciones & i Secants | REr mnl'onmu :9' | Usoals  Sediged  Peginapor  Conp | [ o i
(Quésiniicaelbacereldiente?jQué  despern, 4250 pannsaia - gupug B0 Universidad, ~ bar.  elsmackque  smckys i g ARG
informacion buscan? st e, ; Universidad, vioen redes.  dirigea cases. o,
Cudl es su conteto? | - e | 2
Espio que
; Desto Wogutaia Ouioome Ol Ol enconiay Ojad noesté Ojad el Espome
Necesidades y dolores m“:: o W chsno  goripHogue ol profsor smack fenga quteel -m:-
(Qué quiere lorar o evitar el ciente? : lisento b comer, adn en el . buen sabr, anack, !
hy. Saluduble, W cuming, s, : i

Redes I Publcidad | Experiencia de | Elsabor ot
Punto de contacto i abusde piesonas comiendo delclosa y me
JCon qué parte delservico Interactuan? | lnciudad. | sl ks, | bl e,

imi i & & bR

Sentlmlenmsdellchente & o o Y
(Cudl s ¢l sentimiento del cliente? " n i~ il

(] it o

Oportunidades E1 et punto podemos dines 1 05 inos ot
(Qué podriamos mejorar o introducir? CUETE Qe s mds que e clen necesia n
| st cerca el rodet, | poduct qu eatl de |
0 acogid puede et consequiry ol clpusda
i consumi reguiament.
I I I

Elaboracioén: Lasautoras.

En la ilustracion 9 se empleala técnica del Costumer Journey Map, el cual detalla el
viaje de del cliente hacia el producto que se ofrece, dando como resultado satisfacciones y

emociones.

33.  Arbolde problemas

En la siguiente ilustracion se utiliza la herramienta del arbol de problemas, el cual ayuda a
determinar el entorno y el argumento de la problematica planteada, de la misma manera se visualiza

las causas y efectos.

12



Ilustracion 10: Arbol de problemas

Consumo frecuente de nfluencia de [a publicida:

Escasa oferta de opciones de

snacks procesados y snacks saludables en tiendas v que promueve snacks al;qs
poco saludables. establecimientos. AL el il
Falta de conciencia Costo elevado de snacks E::z;izﬁ 2 S: {s:f::;?kgs
sobre la importancia de saludables en comparacién col qno saludagles sean mas
los habitos alimenticios. opciones no saludables. atractivos.

|

Disponibilidad Limitada de

Habitos Alimenticios No

Publicidad y Marketing de

Snacks Saludables

Problema principal

Malnutricién y Falta de
Snacks Saludables

Snacks No Saludables

Saludables

“alta de Educacion Nutricional

Estilo de Vida Acelerado y Falta Desigualdades

de Tiempo para Preparar Snacks Socioeconomicas

Especifica sobre Snacks

Ausencia de programas + Ritmo de vida frenético que »  Grupos con bajos ingresos pueden)

educativos que ensefien lleva a la eleccion de tener menos acceso a alimentos
sobre opciones de snacks opciones convenientes pero nutritivos, l'";lul;?os snacks

saludables. no saludables. Do R
Desconocimiento sobre la « Falta de opciones practicas *+ Desigualdades en la disponibilidad
3 s 5 i de opciones de snacks saludables’
interpretacion de etiquetas saludables para consumir en comunidades marginadas.
nutricionales. sobre la marcha. )

Elaboracion: Lasautoras.
Los viveres, especificamente los frutos secos se consideran snacks sanos porgue son
naturales y su humedad se obtiene mediante métodos artificiales o naturales para reducir el

riesgo de polucion y prolongar su ciclo vital (NUfiez, 2018).

La fruta seca es un aperitivo apetitoso, sustancioso con una contextura unica y
diferente. Esunagustosa fuentede componentesy minerales, abarcando calcio, hierro, potasio
y magnesio. Asimismo, las vitaminas A, E'y B sistematizan y fortalecen el sistema inmune,

ya que hoy en dia es lo mas sustancial (Garcia, 2020).

La fruta del dragdn resalta por sus cualidades medicinales y nutritivas. Engloba

vitamina C, cuyo poder antienvejecimiento favorece la produccion de colageno.
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Al mismo tiempo, contribuye a reducir los niveles de tension arterial y esta recomendado para

la diabetes (Gob.ec, 2022).

Ecuador es uno de los paises que envia pitahaya a 56 paises, creando multiples
privilegios a los generadores ecuatorianos como obtener soporte productivo sélido,
incremento de trabajo y mas articulos ecuatorianos en mercados internacionales. (Gob.ec,

2022).

Ecuador posee 1.528 hectareas de cultivo de pitahaya y Agrocalidad abarca

2.260 fabricantes estables que poseen afinidad con la exportacion de este producto.

4. ldeade Negocio

En este capitulo se emplea varias técnicas como Técnica HMW, Brainstorming. Asi
como también se empleaeldisefio del prototipo de producto, suférmulay elaboracién, de la
misma manera se detalla su propuesta de valor y modelo de monetizacion, realizar analisis

macro y microentornos.

41.  Técnica HMW

Como primer punto se emplea la técnica “How might we” la cual es una herramienta
utilizada en Design Thinking que se centra en la idea de que cada problematica es una
conveniencia de planificacion, esta permite lazar una potencial pregunta para el publico

objetivo, para efectos de este proyecto la pregunta formuladaes la siguiente:

¢Como podriamos crear productos saludables utilizando la pitahaya como

ingrediente principal para provecho vital de los individuos?
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42.  Brainstorming
A continuacidn, se emplea la técnica Brainstorming para la recopilacion de 200 ideas

através de redes sociales.

En las siguientes ilustraciones se detalla las ideas recolectadas por 200 usuarios.

llustracion 11: Brainstorming

Elaboracioén: Lasautoras.
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lustracion 12: Brainstorming

Elaboracion: Lasautoras.
lHustracion 13: Brainstorming

Elaboracion: Lasautoras.
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llustracion 14: Brainstorming

Elaboracion: Lasautoras.

43.  Técnica de seleccion
Ahora se procede a seleccionar las 200 ideas en diferentes categorias que

manifestaron los usuarios.



llustracion 15: Técnica de seleccion (Snack)

Elaboracion: Lasautoras.

Enlailustracion 15 indica lacategoria de snacks, en donde los usuarios manifiestan que es una
beneficiosa eleccion para optimizar una vida plena. La pitahaya es naturalmente baja en grasas
saturadas y sodio, lo que la convierte en una alternativa mas sana en relacioén con algunos snacks que

pueden contener altos niveles de estos componentes.

lustracién 16: Técnica de seleccion (bebidas)

Elaboracion: Lasautoras.
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En la ilustraciéon 16 se sefiala la seccién de bebidas, endonde los usuarios prefieren la
pitahaya en esa presentacion yaque ofrece beneficiosa la salud y de la misma manera para

llevar una dieta equilibrada.

lustracién 17: Técnicade seleccion (postres)

POSTRES

Elaboracion: Lasautoras.

En la ilustracion 17, se observala seccion de postres, endondeestaopcién es una de
las favoritas del publico ya que el postre es agradable parael paladar.

44, Idea

Luego del proceso de seleccion, la idea que tuvo mas repeticiones es “pitahaya
deshidratada”. Estaidea se puede originar de manerarentable, de lamismamanera satisfacer

las preferencias de los usuarios.
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Ilustracion 18: Snack de pitahaya deshidratada

Snack de
pitahaya
deshidratada.

Elaboracion: Lasautoras.

En la ilustracion 18 se determind el producto final el cual es un snack de pitahaya
deshidratada, la eleccién de dicho producto se basa en querer sustituir los snacks que no

aportan beneficiosal cuerpo tales como papas en bolsa, chips y dulces.

4.5. Prototipo
La terceraetapadel presente proyecto es lacreacionde un prototipo,entendidocomo el

primer modelo a desarrollar. Este prototipo es el primer boceto de prueba, yaque se incluye
en el mercado como producto reciente o una renovacion de un articulo existente (Universidad

Europea, 2022).

4.5.1 Nombre ymarca
El nombre del producto es “DRAGON YELLOW?”, se le otorga ese nombre
debido a que a la pitahaya también es conocida como “fruta del dragon”, y en este caso
para realizar el producto se utilizara la pitahaya amarilla, por ende, fusionados el nombre

quese laconoce yal color de la fruta.
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lustracion 19: DRAGON YELLOW prototipo

. NA
o ",

S -
—

SRRGON YEl(0y,

Elaboracion: Lasautoras.

Los colores que se utilizaran en el presente proyecto se dieron por la creacion del
prototipo que evocan sentimientos de optimismo y alegria, ya que el amarillo es un color
brillante y calido que a menudo se asocia con energia, optimismo'y felicidad. La combinacion
deamarilloy verde puede daralas personas unasensacion de vitalidad, frescuray positividad.
Por ultimo, pero no menos importante, se utilizo estos colores ya queson representativos de la

pitahaya.

4.5.2 Fdérmulayelaboracion
e Se produce acortar con cuidado la frutaen grosores de 1,5a 2 cmya que de esa
manera no perderan su forma al momento de la deshidratacion
e Selas ubicaenfilas en papelencerado para luego introducirlas al horno.
e Tiene que estara 100 °Cen el tiempo de 1h20.
e Cuando esté listo, se saca y se dejareposar durante 15 minutos.

e Despegarcada rodajay ubicar ensu empaque.
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4.5.3. Empaque y presentacion
Para la presentacion del producto se implementard un empaque DoyPack reciclable, el
cual tendra un espacio visible para que el cliente consiga visualizar el contenido antes de
comprarlo, cuyas caracteristicas es ofrecer un empaque de facil almacenaje y transporte, que
seade gran resistencia y alta capacidad de conservacion. En la ilustracion 20 se evidencia el

empaque.

Ilustracion 20: Empaque DoyPack reciclable

Elaboracion: Lasautoras.

4.5.4. Caracteristicas del producto
Dragon Yellow se identifica porserun snack saludable,que ademas beneficia la salud
mejorando el metabolismo, abarca un 95% de componentes vitaminicos procedentes de frutas
frescas que contienen calcio, fésforo, hierro, potasio, vitaminas A, C, E, B1, B2, B3. También
es antioxidante, posee déficit calorico, refuerza la regulacion arterial y los niveles de glucosa,

favorece la saciedad y alivia el metabolismo.

46.  Propuesta de valor

La propuestade valordel Dragdn Yellow es que posee unavida util de 365 dias, yaque

al eliminar casi todo su porcentaje de agua ayudaal ciclo de vida del producto y de la misma

manera sus vitaminas y minerales estarian mas presentes. Otra propuesta abarca los
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diferentes usos que se le puede dar al producto, tales como la elaboracién de infusiones,

darles un plus a las ensaladas, granolas, barras energéticas, etc.

4.7.  Modelo de monetizacion

El modelo de monetizacién el cual se va a efectuar seria venta directa al cliente por
medio de e-commerce, mediante el cual los usuarios puedan adquirir los snacks desde las
plataformas virtuales, asi mismo se intervendra en acontecimientos tales como ferias,
mercados locales en donde se impulsara el producto para incrementar identificacion en el
mercado. Finalizando se realizard asociaciones estratégicas en donde se cooperara con
diferentes marcas de snacks sanos para implementar opciones combinables, y a medida que
crezca el alcance de la comunidad, se pondra los productos a disposicion de los creadores de

contenido para un mejor marketingy publicidad a través de sus comentarios.

4.8. Lean canvas
Esta herramienta ayuda a generar estrategias de negocio y permite analizar
visualmente el modelo de negocio para incrementar sus posibilidades de triunfo (Integra, s.f.).

En la ilustracion 21 se evidencia el Lean Canvas del producto.
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llustracion 21: Lean Canvas

LEAN CANVAS
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buscan opciones de deshidratad Frocesode Unico.
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i deshidratacion que 3 sti
snacks saludables y opcién de snack riEene las q Sab(;r :)I(otlco y
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de la pitahaya. contenido calérico,

preferencias de estilo

de vida. -Versatilidad en el uso.

S
de una plat ea.
-Colaboracién con Minoristas:
Acuerdos con tiendas de
alimentos saludables y

-Mango deshidratado.
-Fresa deshidratada.
-Pifa deshidratado.
-Coco deshidratado.

e idad minoristas.
< -Marketing Digital: Uso de
5 n de Clientes: redes sociales y marketing en
Eval d d de los clientes linea para promocionar el
y la repeticién de compras. producto.
-Materia Prima: Costos de adquisicién de pitahayas frescas. _Venta Directa al Consumidor: Ventas en linea de pitahaya
-Proceso de Deshidratacién: Costos operativos asociados con el deshidratada
proceso de deshidratacion. . -Acuerdos con Fabricantes: Suministro de pitahaya
-Marketing y Publicidad: Gastos para promocionar el producto. dashideacadaslaindustElaallinencarls
-Oper en Linea: Mar 1ito de la p ma en linea -Ventas a traves de paginas web.
y soporte al cliente.
Servios de agua y luz

Elaboracion: Lasautoras.

49.  Andlisis Pestel

Para efectos del siguiente proyecto se realiza el analisis pestel, yaque esuna técnica
explicativa para entender los antecedentes de una compafiia. Se basa en analizar en varios
componentes de trabajo, por ejemplo: dimensiones econémicas, politicas, medioambientales,

socioculturales, psicolégicas o juridicas (Licari, 2023).

49.1 Politicos

e Las regulaciones y normas fitosanitarias pueden afectar la produccion y venta de
productos en diversos mercados internacionales. Los acuerdos bilaterales o
multilaterales entre paises pueden facilitar u obstaculizar el acceso al mercado de
pitahaya deshidratada.

e Losmanejos del mercado internacional y convenios comerciales consiguen afectar la
exportacion de pitahaya secade Ecuador a otros paises. Los productores de pitahaya
deshidratada en Ecuador podrian beneficiarse de incentivosy apoyogubernamentales

para promover productos agricolas.
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49.2 EconOmicos
La demanda y el precio de la pitahaya seca pueden verse afectados por factores
econdémicos como la inflacion, los modos de cambio y la existencia de recursos
financieros en los paises importadores y exportadores.
Los costes de elaboracidn, transporte y comercializacion afectanel rendimiento de la

produccion de pitahaya deshidratada en el pais (Aguilar & Uvidia, 2022).

4.9.3 Sociales

La promocidn de la pitahaya seca como refrigerio saludable y exético puede atraer a
diferentes grupos demogréaficos en diferentes mercados internacionales. Los factores
culturales y las tradiciones alimentarias puedeninfluir en la aceptaciony el consumo
de pitahaya seca en diferentes paises.

La promocidn de la pitahaya seca como refrigerio saludable y exético puede atraer a
diferentes segmentos de la poblacidn ecuatoriana. Los factores culturales y las
tradiciones alimentarias influyen en la aceptacion y el consumo de pitahaya seca en

un pais.

4.9.4 Tecnoldgicos
Los avances en las tecnologias de procesamientoy envasado logran perfeccionar la
condicién y duracion de la pitahayaseca. La utilizacion de las tecnologias de datos y
la informacion puedecontribuir ala promocién y venta internacional de productos.
La introduccion de tecnologias agricolas innovadoras puede aumentar la

productividady eficiencia de la produccion de pitahaya deshidratada en el pais.
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4.9.5. Ecologicos

Las condiciones climaticas y los patrones de crecimiento afectan el suministro y la
calidad de la pitahaya seca en diferentes paises. Lasostenibilidad y la responsabilidad
ambiental en la produccién y distribucion de productos pueden ser consideraciones
importantes para los consumidores y las regulaciones ambientales internacionales
(Zanin, 2022).

La sostenibilidad y la responsabilidad ambiental en la fabricacion y distribucion de
productos pueden ser consideraciones importantes para los consumidores y las

regulaciones ambientales nacionales (Finca Happy Place, s.f.).

49.6. Legales

Las regulaciones de importaciony exportacion, incluidos los arancelesy el obstaculo
comercial, logran afectar la comercializacion internacional de pitahaya seca. Las
regulaciones sobre etiquetado y publicidad consiguen influir en lamanera en que se
comercializan y publicitan los articulos en diferentes mercados internacionales.

Las normas de propiedad intelectual pueden preservar las marcas patentadas y los
derechos de posesion de los productores locales de pitahaya seca. Las regulaciones
laboralesy de seguridad alimentaria pueden afectar laproduccién y ventade pitahaya

deshidratada en Ecuador.
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=
POLITICO

Las regulaciones y normas fitosanitarias pueden
afectar la produccion y venta de productos en
diversos mercados internacionales. Los acuerdos
bilaterales o multilaterales entre paises pueden
facilitar u obstaculizar el acceso al mercado de
pitahaya deshidratada.

Las politicas de comercio exterior y los acuerdos
comerciales pueden afectar lo: exportacién de
pitahaya seca de Ecuador a ofros paises. Los
productores de pitahaya deshidratada en Ecuador
podrion beneficiorse de incentivos y apoyo
gubemamentales para promover productos
agricolas.

TECNOLOGICO

- Los avances en las tacnologias de procesamiento v

llustracion 22: Pestel de Dragon Yellow

ECONOMICO

ECOLOGICO

+ Las condiciones climaticas y los patrones de

crecimiento afectan el suministro y la calidad de la
pitahaya seca en diferentes paises. La sostenibilidad
y la responsabilidad ambiental en la produccion y
distribucion de productos pueden ser
consideraciones importantes para los
consumidores y las regulaciones ambientales
internacionales. (Zanin, 2022)

La sostenibilidad y la responsabilidod ambiental en
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Lo promocion de la pitahaya seca como refrigerio
saludable y exético puede atraer a diferantes
grupos demograficos en diferentes mercados
Internacionales. Los factores culturales y los
tradiciones alimentarios pueden influir en la
aceptacion y el consumo de pitahaya seca en
diferentes paises.

La promocion de la pitahaya seca como refrigerio
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factores culturales 'y las tradiciones alimentarias
influyen en la aceptacion y el consumeo de pitahaya
seca en un pais.
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incluidos los aranceles y las barreras comercial

pueden afectar el comercio internacional de
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r lo forma en que se
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adas y los del

de los productores lo
regulaciones laboral

ia fabricacion y distribucién de productos pueden les de pitahayc
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nacionales. (Finca Happy Place, sf)

Elaboracion: Lasautoras.

Como se puede visualizar en la ilustracion 22, se consideracadaunode los factores
politicos, econémicos, sociales, tecnoldgicos, ambientalesy legales, describiendolos factores
externos que pueden llegar aafectar a lacompafiia, esto permitio laeleccion deresolucionesy

saber identificar oportunidades y desafios que se encontraran a lo largo del proyecto.

410. Andlisis micro

4,10.1. 5 fuerzas de Porter

a) Competidoresactuales

En la plaza ecuatoriana existen competidores tales como Grameria, Alibd, Happy

Fruit, se puede considerar que la competenciano es elevada.
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b) Amenaza de entrada

e BajasBarrerasde Entrada: Sies relativamente facil iniciar la produccion y
venta de pitahaya seca, entonces la advertencia de que recientes actores
integren la plaza puede ser mayor.

e Altas Barreras de Entrada: Son elevadas cuando se requiere experiencia
tecnoldgica, canales de distribucion o una fuerte lealtad a la marca.

c) Productos sustitutos

e Baja Amenaza: Si la pitahaya deshidratada tiene caracteristicas Unicas o
propiedades especificas que no son facilmente replicables, la advertencia de
articulos suplentes logra ser escasa.

e Alta Amenaza: Si hay muchosotros productos queofrecenbeneficios similares
0 equivalentes, laamenaza de sustitucion puede ser alta.

d) Poder de negociacion de los consumidores

e Bajo Poder de Negociacion: Si la pitahaya deshidratadaes Gnica y hay pocos
sustitutos, los compradores pueden tener menos opciones, lo que reduce su
dominio de negociacion.

e Alto Poder de Negociacion: Si hay muchos productos sustitutos y la pitahaya
deshidratada no esunanecesidad, lacapacidad econdmica de losusuarios sera
mayor.

e) Poder de negociacion de los proveedores

e Bajo Poder de Negociacién: Si hay varios proveedoresde pitahaya frescay el

grado de diferenciacion del producto no es alto, el dominio de ajuste de los

proveedores puede ser inferior.
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e Alto Poder de Negociacion: Si hay menos proveedores de pitahaya de alta

calidad y la oferta es limitada, los proveedores pueden tener mas poder de

negociacion.

llustracién 23: Analisis de las cinco fuerzas de Porter
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existen competidores tales

como Grameria, Aliba,
Happy Fruit, se puede
considerar que la

competencia no es elevada.

-

(Bajo Poder de Negociacion: Si
la pitahaya deshidratada es
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su poder de negociacion.

* Alto Poder de Negociacion: Si
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deshidratada no es una
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Elaboracion: Lasautoras.

Con el analisis Porter descrito en lailustracidon 23, se visualiza que existe competencia

en el mercado de snacks saludables, pero la pitahaya es una fruta Gnica y con propiedades

nutricionales, esto es un punto a favor ya que es una beneficio oponente en la plaza. También

es importante tener en cuenta el poder de negociacion de los clientesde la misma manera que

la calidad del producto no baje y la innovacién se mantenga siempre para diferenciarse de la

competencia.

4,10.2 Matriz FODA

Fortalezas (F):

e (F1) Nutrientes: Rico en nutrientes y antioxidantes.
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e (F2) SaborExético: Unadiferencia conun sabor tnico.
e (F3) Versatilidad: Puede usarse en una variedad de productos y alimentos.

e (F4) Bajo contenido caldrico: atractivo para el mercado de alimentos

saludables.

Oportunidades (O):

e (0O1) Tendencias en alimentacion saludable: demandacreciente de opciones

saludables.
e (02) Expansion Internacional: Explorar mercados globales.

e (0O3) Cooperacion estratégica: Cooperacién con otras marcas 0 empresas.
Debilidades (D):
e (D1)Dependenciade Materias Primas: Vulnerabilidad y calidad del suministro

de pitahaya fresca.

e (D2)Estacional: el efectode las fluctuaciones estacionales sobre la produccion.

Amenazas (A):

e (Al) Competencia en el Mercado de Frutas Deshidratadas: EXxisten
competidores en el mismo espacio.

e (A2) Cambio en las Preferencias del Consumidor: Variaciones en las
gustosde los usuarios.

e (A3)Fluctuaciones en los Costos de Materias Primas: Riesgo de incremento en

los costos de las pitahayas frescas.
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llustracién 24: MatrizFODA

FORTALEZAS OPORTUNIDADES

(F1) Nutrientes: Rico en nutrientes y
antioxidantes,

(F2) Sabor Exético: Una diferencia con un
sabor Unico,

(F3) Versatilidad: Puede usarse en una
variedad de productos y alimentos,

(F4) Bajo contenido calbrico: atractivo
para el mercado de alimentos saludables,

ANALISIS
FODA

AMENAZAS DEBILIDADES

Elaboracion: Lasautoras.

El andlisis FODA de la ilustracion 24 describe las fortalezas, debilidades,
oportunidades y amenazas, como fortaleza se encuentra el valor nutricional y sabor exatico, al
igual que oportunidades como cooperacion estratégica; la mayor debilidad, es la dependencia
de materia prima 'y como ultimo su mayor amenaza, es fluctuacionesen los costos de materia

prima.

4.10.3. Estrategia CAME

Corregir (C):

e Diversificacion de Proveedores: Disminuir la relacién de un dnico
proveedory reducir los peligros de abastecimiento.

e Investigacion de Mercado Continua: Seguir tendencias y variaciones en las

inclinaciones de los usuarios.

Afrontar (A):
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e Desarrollo de Nuevos Productos: Extender la gama de productos, introducir

nuevos productos al mercado a base de pitahaya deshidratada

e Campafias de MarketingDigital: Manejar plataformasen linea para alcanzar a

un publico mas extensoy sembrar los beneficios de la pitahaya deshidratada.
Mantener (M)

e Control de Calidad Riguroso: Conservar elevados modelos de condicién

en el transcurso de la deshidratacion.

e Relaciones con Clientes: Vigorizar los programas de lealtad y recibir
comentarios de los clientes.
Explotar (E):

e Alianzas Estratégicas: Colaborar con marcas de prestigio para que el producto
tenga mayor popularidad.

e Innovacion Continua: Extender la indagacion y el progreso de nuevas formas

de presentary utilizar la pitahaya deshidratada.
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lustracion 25: Estrategia CANE

(

ESTRATEGIA CAME ]

DRAGON YELLOW

CORREGIR

Diversificacién de Proveedores:
Disminuir la dependencia de un Unico
proveedor y reducir los riesgos de
suministro.

Investigacién de Mercado Continua:
Seguir tendencias y cambios en las
preferencias de los consumidores.

AFRONTAR

Desarrollo de Nuevos Productos:
Extender la gama de productos, introducir
nuevos productos al mercado a base de
pitahaya deshidratada

Camparias de Marketing Digital:
Manejar plataformas en linea para
alcanzar a un pablico més extenso y
sembrar los beneficios de la pitahaya
deshidratada.

MANTENER

Control de Calidad Riguroso:
Conservar altos esténdares de calidad en
el transcurso de la deshidratacion.

Relaciones con Clientes: Vigorizar los
programas de lealtad y recibir
comentarios de los clientes.

EXPLOTAR

Alianzas Estratégicas: Colaborar con
marcas de prestigio para que el producto
tenga mayor popularidad.

Innovacién Continua: Extender la
indagacién y el progreso de nuevas
formas de presentar y utilizar la pitahaya
deshidratada.

Elaboracion:

Lasautoras.

Como se observa en el anélisis CAME detallado en la ilustracion 24 detalla que es

importante corregir la diversificacion de proveedores; afrontar aspectos comoeldesarrollo de

nuevos productos; mantener fortalezas como control de calidad riguroso y relaciones con los

clientes y por ultimo explotar oportunidades como alianzas estratégicas para de esa manera

poder garantizar exito en la empresa.

5. Validacién de Factibilidad-Viabilidad-Deseabilidad

5.1

Se realiza una indagacion de mercado descriptiva de maneraque ejecutemos una

investigacion macro de la ciudad de Loja.

Investigacion de Mercado
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El Ecuador pudo conocer los resultados del 8vo. Censo de Poblacion y 7mo. de
Vivienda, que contda485.421 personasen la provincia de Lojay revel6 que en estaprovincia
predomina la cantidad de mujeres249.977 (51,5%) sobre los hombres 235.444 (48,5%). La
edad medianaen esta provinciaes de 34 afios (5 afios masque la nacional). De igual forma,
el 9,6% (24.119) de la poblacion son adultos mayoresy el 18,5% (46.324) son nifios (INEC,

2023).

En Ecuador las compras aumentaron un 37,3 por ciento en enero de 2022. Cuidar la
salud esimportante parael 77% de los clientes. Ahora prestanmas atenciona los ingredientes.

(Zambrano, 2022).

Dentro de lainvestigacion de mercado Dragon Yellow esuno de lospocos productores
enel &rea de snacks saludables especificamente en pitahaya deshidratada, para lo cual crear
ventajas como la diferenciacion competitiva, ingresar a mercados emergentes, establecer

relaciones con proveedores y socios.

52.  Planteamiento del Mercado Objetivo
Personas que poseen un estilo de vida activo, que les guste ingerir alimentos

saludables, tales snacks que aporten beneficios a su cuerpo, frutos deshidratados, etc.

Los usuarios se poseen un indice de interés elevado con respecto a los snacks que
consumen. Segun varios analisis de Nestlé Ecuador, el 77% de los usuarios ecuatorianos
aluden que cuidar su salud es lo masimportante paraellos, y e 96% cree que los productos que
ingieren pueden definir su calidad de vida. Esto significa que prefieren snacks sanos

(Zambrano, 2022).
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52.1 Descripcion del Mercado Objetivo
El mercado objetivo esta entre los 18 a 60 afios. Los cuales les guste la actividad fisica,

el consumo de snacks saludable, tener un estilo de vida sano.

Dragon Yellow se diferencia ya que el equipo detras de este producto realiza la
deshidratacion de este de maneraartesanal a diferencia de la competencia que adquieren ya el
producto ya deshidratado, nos enfocamos en cada detalle, desde el empaque hasta el producto

final.

52.2 Tamafio delmercado objetivo

El 38% de la localidad en Ecuador estd dada por nifios y adolescentes. El 31% son

adultos jovenes, esdecir, usuariosentre 20y 39 afios. Y el otro 20% tiene entre 40 y 59 afios

(Noboa, 2020).

53.  Validacién del segmento de mercado

El mercado objetivo seré el ideal receptivo para la solucién de nuestro producto, posee cada

una de las cualidades necesarias para que Dragon Yellow tenga una gran acogida en el mercado.

54.  Testing (Designing Strong Experiments)
El consumo de snacks saludable ofrece muchos beneficios a nuestro organismo, ayuda
a prevenir futuras enfermedades al consumir este tipo de alimentos. Se plantea esta hipotesis

para fortalecer las evidencias:

¢ Es mas econdmico comer snacks cero saludables a lolargo del tiempo o ingerir un

snack saludable que garantiza un buen estilo de vida?
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La comida chatarra ha pasado a formar parte de las costumbres alimenticias de la
comunidad y es un factor determinante en el exceso de peso y la obesidad y maltiples

malestares no contagiosos que infringen hacia la salud (Papaz, 2016).

Por tal motivo los privilegios del consumo snacks sanos son varios y apoyan a

conservar dindmico el metabolismo, son sustanciosos, unos contribuyen vitaminas
fundamentales, son excelentes para luchar la ansiedad y son ideales paraque continuar con

una dieta balanceada. (Nature’s Heart, 2021).

55.  Adaptacion de la Propuesta de Valor con Perfil del Cliente (Product-
Market Fit)
La propuestade valor mencionadaen la fase 3 se adaptatotalmente alcliente ideal ya
que se ofrece diferentes funciones de uso del snack de pitahaya deshidratada, de la misma
manera los consumidores estaran satisfechos con la vida atil de mismo y no poseeran la

preocupacion de la descomposicion del snack.

5.6.  Prototipo 2.0 (Mejoradel producto)

Fue necesario mejorar el empaque del producto, se decidi6é utilizar empaques de
bagazo de cafiade azlcar, porque ademas deun perfil duradero, estosenvases traen muchas
ventajas en su uso y funcionalidad. Son contenedores duraderos y con buenas propiedades
térmicas porque pueden soportar temperaturas entre -10° y 120° Se trata de envases
biodegradables, lo que significaque actian comofertilizante paralas plantas. Su origen 100%

vegetal y natural (Envapro, 2021).
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llustracion 26: Prototipo 2.0

)

Elaboracion: Lasautoras.

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

El cliente ideal el cual adquirira el producto posee un margen de edad entre los 18 a
60 afios, aquellos que lesatraiga el consumo saludable o de la misma manera personas que
quieran empezar con el consumo de este. Estos clientes estinubicados enlaciudad de Loja,
ya sean universitarios, empresarios, etc. La frecuenciadel consumo de snacks saludables es
de4a5diasentre los horarios de media mafianay a mediatarde. Lacompetenciaen la ciudad
de Loja es escasa ya que los locales los cuales distribuyen este tipo de snack no realizan el
proceso de deshidratacién, simplementecompran el producto ya deshidratado. Usualmente los

precios varian dependiendo delempaquey lo cantidad de producto (Envapro, 2021).

58.  PMV (Producto Minimo Viable)
La materia prima se adquiere a productores locales los cuales brindan fruta nacional,
abasteceran cada4 meses con cartones que contienen 21 kg. Se realizara una prueba piloto

con este distribuidor para de esta manera estar seguros si fuese el proveedor final.

37



Este proveedor abastecerd en enero con 30 cartones de 21kg, en el mes de febreroy
juliocon 120 cartonesde 21kgy en el mes de diciembre nuevamente con 30 cartonesde 21kg,

para que se realice el proceso y comercializacion del snack “Dragon Yellow”.

Las temporadas altas son enero y febrero, pero ventajosamente el proveedor

abastecera en el tiempo acordado.

Para esto se comprara la pitahaya de tercera etapa, ya que tiene el tamafio perfecto
para la realizacion del snack, para esto cada pitahayase la distribuira de 7 a8 rodajas con el

tamafio y grosor indicado para una buena deshidratacion.

El costo de la pitahaya de la etapa mencionada anteriormente es de $1,90 el kg, se

realiz6 una negociacion para beneficio y se acord6 un precio comodo de $0,50 el kg.

59. Landing Page/Video comercial

llustracion 27: Landing Page
(Ll
-@-

N/

Problema

Descripcidén de la empresa

DRAGON YELLOW

INo esperes que te lo cuenten y pruébalo tu
mismo.!

Somos una empresa que precautela la salud y
el bienestar de las personas ofreciendo un
snack saludable a base de pitahaya
deshidratada

Equipo Competencia
Maria del Cisne, una joven que piensa en grande y tiene una
enorme capacidad de resolver problemas y tiene iniciativa;y (¢

Entre los principales problemas del segmento seleccionado 3 3 7 AT IR
se encontré la malnutricion, dietas que no aportan suficientes Kimberly tna petsona rcsponsul?lc, le cumctc_nzn su actitud ‘:q YP\:-
micronutrientes, calidad de vida poco activa, problemas de positivey generadqrcn de ldet:_xs y que disfruta “"‘, . '/."‘
absorcion intestinal, escases de alimentos saludables en este trabajar en equipo. oaasse”

5 4

caso en el drea de snacks

Solucién

Desarrollar un producto innovador, para reducir la incidencia
de la malnutricion al proporcionar una fuente rica en
vitaminas y minerales esenciales y de la misma manera
aumentar el acceso a alimentos nutritivos al introducir la p
itahaya deshidratada como una opcion saludable

Modelo de negocio

El modelo de monetizacion el cual se va a implementar seria
venta directa al consumidor mediante tiendas en linea en
donde los clientes pueden comprar nuestro producto
directamente desde nuestras plataformas virtuales, de la
misma manera participaremos en eventos como ferias,
mercados locales en donde promocionaremos nuestro
producto para que de esta manera tenga reconocimiento.

Elaboracion: Lasautoras.

Contacto

Teléfono
0956622663

0988094748 dragonyellow23@hotmail.com

GRAMERIA
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510. Monetizacion

Se confirma que el modelo de monetizaciébn mencionadoen la fase 3 es viable, dado
que despuésde realizar unainvestigacion de mercado y llegar al mercado objetivo, se puede
concluir que hoy en dia tiene mucho mas sentido que el consumidor realice compras con
dispositivos tecnoldgicos, como aqui. La participacion en ferias comerciales y la cooperacion
en las tiendas crea una excelente cobertura para el producto tanto en ventas como en

promocidn. Asi se confirmaeste modelo de monetizacion.

6. Plan de Marketing

Un plan de marketinges un instrumento que sintetizaun plan estratégico de marketing
para un tiempo explicito, que incluye metas, indicadores, estudios y otra indagacion

significativa para la gestion empresarial (Cardenas, 2021).

6.1.  Establecimiento de objetivos

El objetivo principal de Dragon Yellow es generar técnicas de marketing y
adoptarlas para alcanzar posicion del producto en el mercado meta a través de las redes
sociales, fomentar “Top of mind” ya que uno de los propdsitos es que el consumidor al

momento de pensar en un snack saludable piense directamente en Dragon Yellow.

6.2. Estrategia de Marketing Mix (4Ps)
6.2.1 Producto

El producto es pitahaya deshidratada, satisface las exigenciasdel usuario al momento de
comprar un snack saludable, aportando propiedades nutricionales como vitaminas ( C, B),
minerales (calcio, hierro, fosforo) y fibra. El producto sera presentando en rodajas en un

envase de biodegradable de bagazo de cafia que contiene de 100gr. Su principal valor
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agregado es la vida util de mismo, otorgdndole 365 dias, de la misma manera los diferentes usos

que se le da al mismo.

6.2.2 Precio
El precio de “Dragon Yellow” es de $5.00 considerando un precio asequible para el
nicho, yaque haciendo unacomparacion con la competencia estamosen el punto en donde el
cliente ideal estaria dispuesto a pagar esta cantidad. Se fijo ese precio debido a que se realizo
una exhausta investigacion con el precio de la competencia, cabe recalcar que unavez hecha
dicha investigacion se realizd una estrategia de analisis financiero en donde se desglosan los

gastos que se realizé para producir el producto, de esa manera se otorga el precio final de $5.

Cabe recalcar que el costo de los snacks dependedel modeloy contenido de articulo,
cuando los productos son saludables, mayor es el costo. Como se trata de un producto artesanal

estan gravados con tarifa 0% de IVA

6.2.3. Plaza
Dragon Yellow” Venderia directamente al consumidor a través de tiendas online, de
igual forma participaria en ferias comerciales, mercadoslocalesy crearia alianzas estratégicas

con empresas de snacks saludables.

6.2.4 Promocion
La campafa se implementara a través de plataformas digitales, campafias en redes

sociales, anuncios en medios tradicionales y muestras gratuitas. Por ejemplo:

e Descuentos por volumen: Se basaen ofrecer descuentos por compras al por mayor

0 paquetes grandes que incentivan compras mas grandes.
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e Promociones de lanzamiento: Lanzar precios promocionales durante un periodo
limitado, ya que genera interés inicial y atrae a nuevos clientes.

e Descuentos o cupones para clientes frecuentes: Implementar un programa de
lealtad.

e Promociones en redes sociales: realizar concursos, sorteros y promociones

exclusivas.

6.3. Estrategia de Marketing digital

Las tacticas de Marketingdigital que se utilizara seran:

e Publicidad en linea: Avisos online y videos que generan trafico a las redes
sociales, lo que incentiva mas visualizaciones de nuestros snacks.

e Redessociales: Se utilizan diferentes plataformas, como Instagram, porquees
unared social muy popular que se utiliza por muchos motivos, lo que la hace
atractiva para usuarios de todo el mundo. Esta es nuestraprincipal red social
para la produccion de contenidos, Facebook y LinkedIn también son otras
redes sociales que utilizamos para mantener a nuestros clientes actualizados

sobre el snack.

6.4. Estrategia de diferenciacién

Dragon Yellow se diferencia de los competidores por brindar un articulo de clase
premium, por su envase atractivo y practico el cual refleja la calidad del producto y sea
conveniente para el almacenamiento y consumo, y que al mismo tiempo sea un envase
reciclable. Realizar el proceso de deshidratacion casero, lo que significa que no se agrega

extras al proceso. Brindar una experienciaal consumidor mediante la propuesta de valor en
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donde sea un contenido educativo del uso de este. Y la historia de la marca, conectando

emocionalmente con los consumidores.

6.5.  Presupuesto de marketing

Tabla 1. Presupuesto de Marketing

inf Partida presupuestal Monto asignado

1 Publicidad en Instagram $50,00
2 Publicidad en Facebook $40,00
3 Publicidad en TikTok $50,00
4 Eventos $50,00
5 Radio $100,00
6 Agencias de publicidad $75,00
7 Influencers $0,00

Total $365,00

Elaboracioén: Lasautoras.

En latabla 1 se desglosa los diferentes presupuestos de marketingendonde cadauno
de ellos fue investigado con precios reales para realizar las primeras publicidades del
producto. Se realiz6 unaestrategia de investigacion en donde se tomaen cuenta estos rubros ya
que hoy en dia son los més utilizados, escuchados y vistos por el pablico. El valor de $0,00 en
el item 7 de influencers quiere decir que con ellos se realiza canjes, lo que significa que se te

otorga el producto, a cambio de publicidad.
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Tabla 2. Gasto realizado

No. Partida presupuestal a'\s/ilgzgzjo Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre Total
1 Publicidaden $50,00 $7,00 $7,00 $5,00 $5,00 $3,00 $4,00 $4,00 $4,00 $5,00 $4,00 $48,00
Instagram
2 PublicidadenFacebook $40,00 $4,00 $4,00 $4,00 $4,00 $3,00 $3,00 $4,00 $4,00 $4,00 $3,00 $37,00
3 PublicidadenTikTok  $50,00 $7,00 $7,00 $5,00 $5,00 $3,00 $4,00 $4,00 $5,00 $5,00 $4,00 $49,00
4  Eventos $50,00 $6,00 $5,00 $5,00 $4,00 $4,00 $3,00 $4,00 $5,00 $3,00 $3,00 $42,00
5 Radio $100,00 $10,00 $15,00 $10,00 $10,00 $5,00 $5,00 $10,00 $10,00 $10,00  $10,00 $95,00
6 Agenciasdepublicidad $75,00 $10,00 $10,00 $7,00 $7,00 $5,00 $5,00 $10,00 $4,00 $10,00 $5,00 $73,00
Total $365,00 $44,00 $48,00 $36,00 $35,00 $0,00 $23,00 $24,00 $0,00 $36,00 $32,00 $37,00  $29,00 $344,00

Elaboracion: Las autoras.
En la tabla 2, se visualiza el gasto realizado mensualmente con los items anteriormente mencionados, en donde en el mes de mayo y agosto

no serealiza gastos yaque en los primeros y Gltimos mesesesen donde se aplica mayor publicidad para captar al pablico, dado esto se tiene un
monto total de $344,00.

Tabla 3. Presupuesto disponible

No. Partida presupuestal a';?gr? ;?j o Enero  Febrero  Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre di s;g?ﬁlbl e

1 Publicidad en Instagram $50,00 $43,00  $36,00 $31,00  $26,00 $26,00  $23,00 $19,00  $19,00 $15,00 $11,00 $6,00 $2,00 $2,00
2 Publicidad en Facebook $40,00 $36,00  $32,00  $28,00  $24,00  $24,00  $21,00 $18,00  $18,00 $14,00 $10,00 $6,00 $3,00 $3,00
3 Publicidad en TikTok $50,00 $43,00  $36,00 $31,00 $26,00  $26,00  $23,00 $19,00  $19,00 $15,00 $10,00 $5,00 $1,00 $1,00
4 Eventos $50,00  $44,00  $39,00  $34,00  $30,00  $30,00  $26,00 $23,00  $23,00 $19,00 $14,00 $11,00 $8,00 $8,00
5 Radio $100,00  $90,00  $75,00  $65,00  $55,00  $55,00  $50,00 $45,00  $45,00 $35,00 $25,00 $15,00 $5,00 $5,00
6 Agencias de publicidad $75,00 $65,00  $55,00  $48,00  $41,00  $41,00  $36,00 $31,00  $31,00 $21,00 $17,00 $7,00 $2,00 $2,00

Total $365,00 $321,00 $273,00 $237,00 $202,00 $202,00 $179,00  $155,00 $155,00 $119,00 $87,00 $50,00 $21,00 $21,00

Elaboracion: Las autoras.
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En la tabla 3 se vizualizael monto disponible mensualmente después de cada gasto, en

donde se realizd estratégicamente el uso de este para los diferentes items para que al

momento que se realiza la publicidad también generemos ahorros, en donde da un total de

$21.

Tabla 4. Partida presupuestal

No. Partida presupuestal al.:,/ilg :;30 P&iﬂgﬁﬁgféo

1 Publicidad en Instagram $50,00 $2,00
2 Publicidad en Facebook $40,00 $3,00
3 Publicidad en TikTok $50,00 $1,00
4 Eventos $50,00 $8,00
5 Radio $100,00 $5,00
6 Agencias de publicidad $75,00 $2,00
7 Influencers $0,00 $0,00

Total $365,00 $21,00

Elaboracion: Lasautoras.

En la tabla 4 se visualiza la partida presupuestal con un presupuesto de $21, lo que

significa que es un recurso financiero dentro del presupuesto general que serian los $365.

7. Estudio Técnicoy Modelo de Gestion Organizacional

Un analisis experimentado es el desarrollo del estudio especializado de una

proposicion lucrativa o de transformacion para decretar su posibilidad. (Euroinnova Business

School. , 2021) Por otro lado, el modelo de gestion de una organizacién es un grupo de

tacticas y habilidades que impulsan su modelo de negocio para lograr consecuencias

efectivas (Pro Optim, 2020).
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7.1. Localizacion

llustracién 28: Localizacién
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Elaboracion: Lasautoras.

El punto de elaboracion delsnack de pitahaya deshidratada esen la ciudad de Loja en

las calles Av. Emiliano Ortegay Colon. Endonde se realiza de maneraartesanal la elaboracion

de este. Se ocupa 10 metros cuadrados, el cual se llegd a un acuerdo de cancelar $75,00

mensuales por el uso del espacio en donde se realizara la fabricacion del producto.

7.2.  Operaciones (Mapa de Procesos)

El mapa de procesos es una tactica empleada para proyectar los flujos de empleoy

técnicas. Esto implica la formacién de unmapa llamado diagrama de flujo, diagrama de flujo

de proceso o diagrama de flujo de trabajo (Asana, 2020).
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llustracién 29: Mapa de procesos

Elaboracion: Lasautoras.

En la ilustracién 29 se demuestra lo que pasaalrededor de laempresa, dando como
resultado un enfoque global, en donde en losangulares siempre van aiir los clientes, se realizé

de forma macro.

7.3.  Disefio Organizacional (Organigrama)

Un organigrama es un diagrama o simbolo grafico que proyecta la organizacién
interna de una compafiia. Este instrumento auxilia a comprender en detalle cbmo se integra la
compaifiia, desglosandoplazas, cargos, jerarquias, autoridades y los nombres de cada jefe de

departamento (Rodrigues, 2023).
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lustracion 30: Organigrama

DISENO ORGANIZACIONAL DE "DRAGON YELLOW"

COLABORADOR

Elaboracion: Lasautoras.

En la ilustracion 30 se evidencia los departamentos con los miembros de “Dragon

Yellow”, colocando los més importantes en el primer afio de trabajo para la organizacion.

llustracion 31: Manual de funciones y competencias laborales

PERSONAL EJECUCION

Dirige y supervisa Dragon Ywilloe, estableciendo la visién, misién y estrategia,
asi como fomentando la cultura de la empresa.

PROPIETARIO

Encargado de tomar decisiones estratégicas y supervisar todas las actividades de

DIRECTOR GENERAL Dragon Yellow, asegurdndose de que se cumplan los objetivos y metas
establecidos, también es responsable de establecer y mantener relaciones con los
clientes y proveedores.

Preservar el marco legal de la actividad de la compafia Dragon Yellow con
DEPARTAMENTO funciones preventivas, evalt as, Ir as, normalizadoras . En

JURIDICO Y CONTABLE departamento contable se encarga de registrar todas las operaciones
econdmicas que se lleven a cabo en la empresa

Responsable de supervisar y coordinar las actividades relacionadas con la
JEFE DE PRODUCCION produccién y la comercializacién de productos o servicios de la empresa.

Y VENTAS
Responsable de crear la comunicacién del valor de un producto, servicio o marca,
DEPARTAMENTO DE y dirigirla a un determinado segmento del publico. Esta funcién contempla la
MARKETING difusién de la promocién de venta, que involucra la comunicaciéon con el puablico

meta y los clientes.

Elaboracion: Lasautoras.
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En la ilustracion se detalla el manual de capacidades y habilidades profesionales, en

donde se indicada cada rol con su respectiva ejecucion de cada uno de los miembros de

Dragon Yellow.

74.

Disefio del Proceso Productivo o servicio (Flujograma)

Los diagramas de flujo son adecuados para visualizar procesos complejos en un

equipo. En este articulo, aprendera qué significan los diferentes diagramas de flujo, cuando

son Utiles y qué tipos de diagramas de flujo puede utilizar en su trabajo (Asana, 2024).

llustracion 32: Flujograma proceso de elaboracion de la pitahaya deshidratada
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Elaboracion: Lasautoras.
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En la ilustracidn 31 de detalla especificamente el proceso de elaboracion de pitahaya
deshidratada, que vaa partir laseleccion de la pitahaya, hasta lacolocacion delarticulo en su

envase, dando como resultado un producto de calidad premium.

lustracion 33: Flujograma del proceso de la venta de Dragon Yellow
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Elaboracion: Lasautoras.

En la ilustracion 32 narra especificamente el proceso del consumidor al realizar la

compra del producto, dando como resultado unaatencion y compra satisfecha.

75.  Conformacionlegal

Dragon Yellow es una compariia anénima Simplificada S.A.Sya que se puede tener
flexibilidad en la direccion y organizacion de la compafiia la cual sera administrada por 2
socias, ademas los procesos como el proceso de constitucidn se realiza de manera rapida y
gratuita, se puede realizar en linea 0 ya seaen el portal de la Superintendencia de compafiias,

valores
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y seguros (SCVS), no se exige un capital minimo y es de mucha ayuda paraemprendedores
que recién estdn comenzando y tienen recursos limitados, la flexibilidad que ofreceS.AS. es
muy buena ya que permite que los socios escojan la estructura y distribucion de
responsabilidades y unade las ventajas mas grandes que nos ofrece S.A.S es que se puede
acceder a créditos ya que facilita el financiamiento por instituciones financieras 'y eso es de
mucha ayuda para los emprendedores (Superintendencia de Compafiias, Valoresy Seguros

(SCV'S), 2024).

Una vez realizada la investigacion, se logr6 obtener los distintos requisitos y
lineamientos para la adquisicion de la comunicacion sanitaria simplificada en la Agencia

Nacional de Regulacién, Control y Vigilancia Sanitaria (ARCSA).

Teniendo como primer paso, la obtencionde un RUC o RIMPE, el cual se adquiere de

manera gratuita en el Servicio de Rentas Internas (SRI), presentando documentacién bésica,
tales como cedula, certificado de votacion, documento para registrar el establecimiento del

domicilio del participante, y una calificacion artesanal si se posee.

Luego de obtenerdicho documento, este, serd obligado a ser exhibido en el Ministerio
de Produccion, Comercio Exterior, Inversionesy Pesca (MIPRO), con el fin de conseguir una
categorizacion del emprendimiento, ya sea, artesano 0 microempresa. Laobtencion de este

documento no tiene costo alguno.

Unavez setiene estos dos documentos correctamente validados, se agendara una cita en
el Agencia Nacional de Regulacion, Control y Vigilancia Sanitaria (ARCSA), conel objetivo
de adquirir la autorizacion de funcionamiento correspondiente al lugar donde se va a realizar

el producto en cuestién, el cual tiene vigencia de 1 afio, y se entrega de manera gratuita.
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Como cuarto paso, se necesitara contar con la presenciay servicios de un Técnico Ing.
Alimentos o Bioquimico, elcual guiara con los lineamientos pertinentes aseguir con el fin de
obtener diferentes documentos sobre el producto, tales como interpretacion de lote, carta de
proveedor del material de envase competente para el contacto de alimentos — ficha técnica,
procedimiento de produccion y etiqueta de producto. El costo de este proceso variara segun
los honorarios del personal a contratar, 0 a su vez, el Ministerio de Produccion, Comercio
Exterior, Inversiones y Pesca (MIPRO), ofrece de manera gratuita (obtencion de certificado
por primera vez) los servicios de un especialista de este tipo.

Finalmente, luego de adquirir y validar de manera pertinente todos los documentos
anteriormente mencionados, se precisara volver a agendar una cita en el ARCSA, con el
objetivo de exponer esta documentacion con las autoridades pertinentes, para finalmente
conseguir la notificacion sanitaria simplificada, la cual tiene una vigencia de 5 afios y un

valor de $104.53 por producto.
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8 Evaluacionfinanciera

Examina los costes y beneficios de varios planes y programas de financiacién abreve
y extenso plazo mediante anélisis de sensibilidad durante un periodo de tiempo. La valoracion
econdmica es una pieza fundamental del desarrollo para la resolucién de una compafiia

(EDX, 2021)

8.1. Inversioninicial

Tabla 5. Presupuesto inicial

PRESUPUESTO INICIAL

Capital Ahorros $10.000
GASTOS ANUALES
Marketing $ 365,00
Materia prima $ 3.150,00
Etiquetay envasado $ 1.152,00
Alquiler $ 900,00
Maquinaria $ 500,00
TOTAL $ 6.067,00

Elaboracion: Lasautoras.

Se analizé los costos fijosy variables en donde se necesitaanual $6.067,00, desglosado
en rubros de marketing, materia prima, etiqueta y envasado, alquiler, maquinaria. Sin
embargo, el capital con el que se cuenta, la inversion inicial es de $10.000,00 para cubrir
diferentes necesidades de pudiesen ocurrir a través de tiempo. Los $10.000,00 es capital

propio de las autoras de este proyecto.

8.2. Presupuesto de ventas
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Tabla 6. Presupuesto de ventas

PRESUPUESTO DE VENTAS

GENERAL
ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMB OCTUBR NOVIEMBR DICIEMB TOTAL
RE E E RE
Producto: snack de pitahaya deshidratada 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 12000
Precio snack de pitahaya deshidratada $9,00 $9,00 $9,00 $9,00 $9,00 $9,00 $9,00 $9,00 $9,00 $9,00 $9,00 $9,00 $108,00
Total deventas en $ de ventas por mes $4.500,00 $4.500,00 $4.500,00 $4.500,00 $4.500,00 $4.500,00 $4.500,00 $4.500,00 $4.500,00 $4.500,00 $4.500,00  $4.500,00 $54.000,00
VENTA ONLINE
ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMB OCTUBR NOVIEMBR DICIEMB TOTAL
RE E E RE
Producto: snack de pitahaya deshidratada 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 6000
Precio snack de pitahaya deshidratada $5,00 $5,00 $5,00 $5,00 $5,00 $5,00 $5,00 $5,00 $5,00 $5,00 $5,00 $5,00 $60,00
Total deventas en $ de ventas por mes $2.500,00 $2.500,00 $2.500,00 $2.500,00 $2.500,00 $2.500,00 $2.500,00 $2.500,00 $2.500,00 $2.500,00 $2.500,00 $2.500,00 $30.000,00
B2B
ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMB OCTUBR NOVIEMBR DICIEMB TOTAL
RE E E RE
Producto: snack de pitahaya deshidratada 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 6000
Precio snack de pitahaya deshidratada $4,00 $4,00 $4,00 $4,00 $4,00 $4,00 $4,00 $4,00 $4,00 $4,00 $4,00 $4,00 $48,00
Total deventas en $ de ventas por mes $2.000,00 $2.000,00 $2.000,00 $2.000,00 $2.000,00 $2.000,00 $2.000,00 $2.000,00 $2.000,00 $2.000,00 $2.000,00  $2.000,00 $24.000,00

Elaboracion: Las autoras.

En la tabla 6 se proyecta el presupuesto de ventas tanto online como las ventas B2B, dicho esto se realizara la produccion de 1000

unidades mensuales, dando asi un resultado anual de 12000 unidades. Tanto parala venta onlinecomo B2B ser& de 500 unidades para cada

rubro.
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Con respecto al precio del snack, en la venta onlinesera de $5, y en ventas a B2B a
serade $4. Cabe recalcar que se cre¢ alianzas estratégicas con 5 acreedores, los cuales seran
quienes adquieren el producto.

Tabla 7. Presupuesto anual de ventas

ANO 2023 ANO 2024 ANO 2025 ANO 2026 ANO 2027

$54.000,00 $54.000,00 $54.000,00 $54.000,00 $54.000,00

Elaboracion: Las autoras.

En la tabla 7 se visualiza el presupuestoanual de ventas en donde se mantendra en el
tiempo, con el fin de plantear la misma estructura que se ha realizado en el primer afio

laboral, el cual ha otorgado beneficios positivos para Dragon Yellow.

83.  Punto de equilibrio

Tabla 8. Punto de equilibrio

PUNTO DE EQUILIBRO

ANUAL
_ C
=y
COSTOS FIJOS
vu vu
Salarios $ 33.120,00
Gastos servicios bésicos $778
TOTAL $ 33.897,60
11817,60
Q= (5-2,84)
PRECIO DE VENTA UNITARIO
33.897,60 Snack de pitahaya deshidratada de 100g  $ 5,00
= ——F TOTAL $ 5,00
Qe 2,07
Q. = 16407 COSTO VARIABLE UNITARIO
Materia prima $ 315,00
Etiquetado y empacado $ 1.154,00
TOTAL $ 2,93

Elaboracion: Lasautoras.
En la tabla 8 se refleja que el punto de equilibrio es de 16407 unidades, lo que

significa que al afio tres meses serarentable con el volumen de producciony ventaacordada.
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84.  EstadosFinancieros

En este capitulo se desglosaran los documentos que reflejenla fase de Dragon Yellow
en un cierto tiempo, especificamente 1 afio. Un estado financiero consta de multiples informes
que describen el momento econémico de la compafiay contienen los datos financieros y de
capital de laempresa (Industriales Escuela de Negocios, 2020). A continuacion, se realizara el

estado de costos, estado de pérdidas y ganancias y flujo de efectivo.

84.1 Estado de costos
Una hoja de costos se puede definir como un informe interno que respalda el
inventario, los costes de fabricaciony los costos de ventas para cadaafio fiscal y respalda los
procesos de gestion empresarial en el balance de encargo para facilitar la eleccion de
resoluciones (Duque & Mufioz, 2011).

Tabla 9. Estado de costos

DRAGON YELLOW
ESTADO DE COSTOS
1 ENERO 2024 -31DIC 2024

Inventario Inicial de materiaprima $ 315,00
Compras de materiaprima $ 3.150,00
Devolucién en comprasde materiaprima $ -
MATERIA PRIMA DISPONIBLEPARA LA PRODUCCION $ 3.465,00
Inventario Final de materiaPrima $ -
MATERIA PRIMA UTILIZADA $ 3.465,00
MANO DE OBRA DIRECTA (SALARIOS DE PRODUCCION) $ 16.560,00
COSTOS INDIRECTOS (EMPLEADOS EN LA PRODUCCION) $ 11.040,00
COSTOS DE PRODUCCION $ 31.065,00
Depreciacion de maquinaria 10% $ 50,00
INVENTARIO INICIAL DE PRODUCTOS EN PROCESO $ -
COSTO TOTAL DE PRODUCTOS ENPROCESO $ 31.065,00
Inventario Final de productos en procesos $ -
COSTO DE PRODUCTOS TERMINADOS $ 31.065,00
INVENTARIO INICIAL DE PRODUCTOS TERMINADOS $ -
COSTO TOTAL DE PRODUCTOS TERMINADOS $ 31.065,00
Inventario Final de materia productos terminados $ -
COSTO DEVENTAS $ 31.065,00

Elaboracion: Lasautoras.
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En latabla9 se evidenciael estado de costos, en donde se detallacadaunade las areas
correspondientes, se ubica el valor de 0 en devolucion de compras de materia prima ya que se
pretende ocupar todo el stock, de la misma manera no se contaria con un inventario final de
materia prima ya que el propésito es generar cada afio el stock correspondiente por que el
producto poseeunavida util de un afio, por consiguiente el inventario inicial y el inventario
final de productos en procesotiene el mismo valor. En mano de obra directa se otorga el valor
de $16.560,00 y costos indirectos de $11,04,00, estos valores son acordes al afio laboral
dando como resultado pagos mensuales de $460 que es un salario basico, lo que quiere decir
que las socias de este proyecto estarian obteniendo un sueldo fijo mensualmente mas las
ganancias obtenidas por las ventas. Dando asi un costo de ventas de $31.065,00 lo que
significa que Dragon Yellow hainvertido costos significativos para producir el producto final,
de la mismamanerahagastado una cantidad necesariay adecuadade dineroen las diferentes

areas para llevar a cabo su actividad principal.

84.2 Estado depérdidasyganancias
Un estado de pérdidas y ganancias es una cuenta que reduce los ingresos, costos y
gastos incurridos por una empresa a lo largo un lapso de tiempo (Chase for Business., 2020).

Tabla 10. Estado de pérdidas y ganancias

DRAGON YELLOW
ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS
1 ENERO 2023 -31 DIC 2023
EXPRESADO ENMILES DE DOLARES

Ventas netas $ 54.000,00
Costo de ventas $ 31.065,00
UTILIDAD BRUTA $ 27.935,00
Gastos operacionales enadministracion $ 5.520,00
Gastos de ventas $ 200,00
UTILIDAD OPERACIONAL $ 17.215,00
Gastos financieros $ -

Ingresos no operacionales $ -

UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS $ 17.215,00
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Provision paraimpuestos 25% $ 4.303,75

UTILIDAD NETA $ 12.911,25
Reserva Legal 10% $ 1.291,13
UTILIDAD DISPONIBLE PARA SOCIOS Y ACCIONISTAS $ 11.620,13

Elaboracion: Lasautoras.

En latabla 10 se proyecta el estado de pérdidas y ganancias en dondelas ventas netas se
detalla $54.000,00 lo que genera crecimiento y rentabilidad a la compafiia. Los gastos
operacionalesen administracion se detalla el salario y beneficiodel personal administrativo
que es una contadora lo que genera un gasto anual de $5.520,00. En gasto de ventas se
decidio tomar $200,00 de las ventas netas en dondese especificalos enviosy reembolsos o
algiin imprevisto que podria existir. En gastos financieros e ingresos no operaciones tiene un
valor de 0 ya que no se necesitara un préstamo, de la misma manera se va a enfocar
netamente a la compafiia Dragon Yellow sin entrometer obstaculos o trabajos que no estén
relacionados con la compafiia por qué se ha organizado de manera responsable los horarios
para la fabricacion, elaboracion y comercializacién Dragon Yellow. Se cuenta conun 25% de
provision paraimpuestos yaqueesel porcentaje asignado paralas S.A.S. Asi como en reserva
legal su porcentaje es de 10% en donde se destina las ganancias netas. Dando asiuna utilidad
disponible para socios y accionistas de $11.620,13, lo que significa que se ha generado un
beneficio neto considerando que es este resultado es favorable para la compafiiade la misma

manera seguir invirtiendo en Dragon Yellow.

84.3 Flujo deefectivo

Brinda reportes practicos que autorizavalorar las aptitudes de laempresa para crear

efectivoy equivalente de efectivo (Becerra, 2006).
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Tabla 11. Flujo de efectivo

DRAGON YELLOW
FLUJO DE EFECTIVO MENSUALIZADO ANO 1
DEL 1 ENERO 2024 AL 31 DIC 2024
EXPRESADO EN MILES DE DOLARES

ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP OoCT NOV DIC Total

Saldo inicial $3.000,00 $3.678,93 $3.513,39 $4.619,85 $5.727,31 $6.869,77 $7.989,23 $7.847,69 $8.990,15 $10.096,61 $11.207,07 $12.312,53 $85.852,53
Ingresos

Ventas en efectivo $4.500,00 $4.500,00 $4.500,00 $4.500,00 $4.500,00 $4.500,00 $4.500,00 $4.500,00 $4.500,00  $4.500,00 $4.500,00 $4.500,00 $54.000,00
Cobros de ventas acrédito $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Cobros por ventas de activo fijo $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Total Ingresos $4.500,00 $4.500,00 $4.500,00 $4.500,00 $4.500,00 $4.500,00 $4.500,00 $4.500,00 $4.500,00  $4.500,00 $4.500,00 $4.500,00 $54.000,00
Egresos

Comprade mercancia $315,00 $1.260,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $1.260,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $315,00 $3.150,00
Pago de némina $2.760,00 $2.760,00 $2.760,00 $2.760,00 $2.760,00 $2.760,00 $2.760,00 $2.760,00 $2.760,00  $2.760,00 $2.760,00 $2.760,00 $33.120,00
Pago de Seguridad social $307,74 $307,74 $307,74 $307,74 $307,74 $307,74 $307,74 $307,74 $307,74 $307,74 $307,74 $307,74  $3.692,88
Pago de impuestos $104,53 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $104,53
Pago de servicios pUblicos $64,80 $64,80 $64,80 $64,80 $64,80 $64,80 $64,80 $64,80 $64,80 $64,80 $64,80 $64,80 $777,60
Pago de alquiler $75,00 $75,00 $75,00 $75,00 $75,00 $75,00 $75,00 $75,00 $75,00 $75,00 $75,00 $75,00 $900,00
Pago de mantenimiento $150,00 $150,00 $150,00 $150,00 $150,00 $150,00 $150,00 $150,00 $150,00 $150,00 $150,00 $150,00  $1.800,00
Pago de publicidad $44,00 $48,00 $36,00 $35,00 $0,00 $23,00 $24,00 $0,00 $36,00 $32,00 $37,00 $29,00 $344,00
Total Egresos $3.821,07 $4.655,54 $3.393,54 $3.392,54 $3.357,54 $3.380,54 $4.641,54 $3.357,54 $3.393,54  $3.389,54 $3.394,54  $3.701,54  $25.340,96
Flujo de caja econémico $3.678,93 $3.513,39 $4.619,85 $5.727,31 $6.869,77 $6.989,23 $7.847,69 $8.990,15 $10.096,61 $11.207,07 $12.312.53 $13.110,99 $95.963,52
Financiamiento

Préstamo recibido $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Pago de préstamos $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Total Financiamiento $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Flujo de efectivo financiero $3.678,93 $3.513,39 $4.619,85 $5.727,31 $6.869,77 $7.989,23 $7.847,69 $8.990,15 $10.096,61 $11.207,07 $12.312.53 $13.110,99 $95.963,52

Elaboracion: Las autoras.
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En latabla 11 se desglosaelflujo de efectivo mensualizado durante un afio, en donde
el saldo inicial esde $3000,00, ya que dado al estudioecondémicoy financiero que se obtuvo
en “Dragon Yellow” se consider6 que es importante tener para caja chica
$3000,00 de inversion de enero, los cuales en caso de algin acontecimiento financieramente
ayudaran a cubrir ciertos gastos, eso no quiere decir que “Dragon Yellow” no sea
capaz como empresa de cubrir en los valores asignados, sin embargo es el apalancamiento
que tiene la empresa “Dragon Yellow” directo. En donde los ingresos en ventas en efectivo
es el total de ventas en $ por mes detallados anteriormente en la tabla 6, dando asi un total de
$54.000,00. Ya que en cobranzas de ventas a crédito se ubico el valorde 0 porque se estaria
menorando el costo ya que se le esta dando un precio especial, porque se ha analizado
financieramente que no es conveniente dar a crédito por varias circunstancias tales como:
riesgos de impago, posible pérdida de ventasal contado, impacto en laliquidez. De la misma
maneraen cobros de ventas de activo fijo se ubica el valor de cero yaqueningun socio de la

compafiia dispone de activos.

En egresos se detallala compra de mercancias que como anteriormente se menciono, se
realizard compras cada 4 meses al proveedor dando asi un resultado de compra de mercancia
de $3.150,00. Otro gasto es el pago de némina, dando como resultado $2.760,00 mensuales.
En pago de seguridad social es un valor correspondiente al pais en donde nos situamos, dando
asi un valor de $307,74 mensuales. El pago de impuesto se renovaracada 5 afios,empezando
con lacantidad de $104,53. Otro egreso es el pago de servicios publicos, en donde se detalla el
servicio de la luz, agua y gas, dando como resultado un valor de $64,8 mensuales, y anual un
valor de $777,6. El pago de alquiler es de $75,00 mensuales correspondientes a 10 metros
cuadrados de uso. El pago de mantenimiento es de $150,00. El pago de publicidad varia para
cada mes como se detalld en latabla 2, en donde anual se realiza un gasto en publicidad de

$344,00. No se vaa realizar financiamiento yaque nose ve
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necesario, porque se tiene el capital suficiente para la inversion inicial. En conclusion, se

puede evidenciar que se ha generado un excedente de efectivo mediante actividades

financieras en el periodo de 1 afio.

85. Indicadores financieros

Los indicadores financieros son instrumentos paraque las compafias logranemplear
un analisis financiero de sus condiciones operativas a lo largo de una etapa determinada.

Contribuye a hacer similitudes y decretar resoluciones tacticas. (Mundi, 2020)

851 VAN

El valoractual neto (VAN) esun nivel dereferenciade inversion queincluye renovar
los ingresos y desembolsos de una compafiia o financiacion para ver cuanta ganancia o
péerdida generala inversion (Morales, 2020).

Tabla 12. Datos VAN

DATOS PARA CALCULO DE VAN
ANO 0 ANO 1
$-3.000 $95.963,52 INVERSION $-10.000
TASA DSTO 12%

Elaboracion: Las autoras.
Se ha traido la inversion a un solo afio, para redimir los datos, y ver si es rentable o

capaz de cumplircon las ventasen un afio de operatividad, tomando en cuenta que es nuestro

primer afio en elmercado, con saldo inicial de $3000,00.

lustracién 34: VAN
[ van s | 75.681,71 |

Elaboracion: Lasautoras.
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Se obtiene ganancia, lo que significa que con la inversion de los $10.000,00 se estaria
ganando $75.681,71, lo que quiere decir que esrentable y aceptable porque esmayora0. De la
misma manera quiere decir que se esta generando mas ingresos de lo que inicialmente se

invirtio, y es considerado una buena sefial desde el punto de perspectiva financiero.

852 TIR
La tasa interna de retorno (TIR) es la tasa de beneficio causada por una financiacién,

medida como porcentaje de la inversion (Arias, 2024).

Tabla 13. TIR
DRAGON YELLOW

Afo 0 Inversion $ -10.000
Mes 1 Flujo mes enero $ 3.678,93
Mes 2 Flujo mes febrero $ 3.513,39
Mes 3 Flujo mes marzo $ 4.619,85
Mes 4 Flujo mes abril $ 572731
Mes 5 Flujo mes mayo $ 6.869,77
Mes 6 Flujo mes junio $  7.989,23
Mes 7 Flujo mes julio $ 7.847,69
Mes 8 Flujo mes agosto $  8.990,15
Mes 9 Flujo mes septiembre $ 10.096,61
Mes 10 Flujo mes octubre $ 11.207,07
Mes 11 Flujo mes noviembre $ 12.312,53
Mes 12 Flujo mes diciembre $ 13.110,99

Elaboracion: Lasautoras.

lustracion 35: TIR

TIR 49%

Elaboracion: Lasautoras.

El tiempo de retorno es mejor, el porcentaje es mayor en comparacién a la tasa de
descuento, dandocomoresultado un proyectoviable, con mayorrentabilidad, otorgando un

TIR de 49%, lo que quiere decir que el proyecto es aceptable.

62



&5.3 PRI
El periodo de recuperacién (PRI) demuestrael periodo que lleva restablecer el valor
actual de toda la inversion. Nos muestra la fecha exacta (afio, mes, dia) en que se pago la
inversion original. (Esan, 2017)

Tabla 14. Resultado PRI

PRI

3 Meses

15 Dias

4 Horas

Elaboracion: Lasautoras.
Tabla 15. PRI mensualizado
DRAGON YELLOW

Afio 0 Inversion $-10.000
Mes 1 Flujo mes enero $ 3.678,93 $ -6.321,07
Mes 2 Flujo mes febrero $ 3.513,39 $ -2.807,68
Mes 3 Flujo mes marzo $ 4.619,85 $ 1.812,17
Mes 4 Flujo mes abril $ 5.727,31 $ 7.539,48
Mes 5 Flujo mes mayo $ 6.869,77 $ 14.409,25
Mes 6 Flujo mes junio $  7.989,23 $ 22.398,48
Mes 7 Flujo mes julio $  7.847,69 $ 30.246,17
Mes 8 Flujo mes agosto $ 8.990,15 $ 39.236,32
Mes 9 Flujo mes septiembre $ 10.096,61 $ 49.332,93
Mes 10  Flujo mes octubre $ 11.207,07 $ 60.540,00
Mes 11 Flujo mes noviembre $ 12.312,53 $ 72.852,53
Mes 12 Flujo mes diciembre $ 13.110,99 $ 85.963,52

Elaboracioén: Lasautoras.

El periodo de recobro seria en el mes de marzo, especificamentea los 15 dias con 4
horas, dando asi un resultado positivo de recuperacion y rentable para el proyecto. De esta

manerase dispondra de maneraacelerada los fondos para una utilizacién productiva.
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9.1

9. Conclusionesy recomendaciones

Conclusiones

Gracias a la herramienta Design Thinking se cred un producto saludable a base de la
pitahaya, el cual que representa una aprobacion en el mercado meta, dando como
resultado un 80% de personas que consideran importante cuidar su salud a base de
alimentos saludables, lo que quiere decir que el snack des hidratado de pitahaya
tendria acogida en el mercado. Por otra parte, se empled una metodologia para ofrecer
un articulo de condicion positiva en la marca, prototipo y la presentacion de este,
garantizando al consumidor un producto premium. Cabe recalcar que hoy en dia la
presencia de snacks saludables ha tenido un gran impacto en la nueva era de la
globalizacion, dando asi a nuevos consumidores que prefieren el consumo de snacks
saludables a comparacion de snacks que no brindan beneficios a la salud.

Se finaliza este plan diciendo que es viable y beneficioso porque el VAN es mayor a
cero, siendo este de $75.681,71, mayor a la inversion inicial de $10.000,00. EI TIR es
de 49%, lo que quiere decir que, por cada 100 unidades monetarias invertidas, se
obtendria un rendimiento del 49% anual, dando como efecto el PRI en el tercer mes
laborable. Eso quiere decir que financieramente estamos apalancados y podemos

seguir en el mercado.
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9.2

Recomendaciones

Se recomienda a Dragon Yellow seguir con la estructura de costos debido a que su
ganancia es alta porque sabe manejar eficiente las operaciones administrativas y de

produccion en la empresa.

Se recomienda continuar especificamente su plan de marketing planteado, ya que ha
logrado cautivar al mercado debido al call to action.

Se recomienda a Dragon Yellow que para iniciar sus operaciones en el segundo afio
invertir en maquinaria, lo cual va a facilitar el proceso de produccion y asi mismo va a

conllevar a que sea mas rentable y favorable.
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